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Was mir an der Donau so gefällt? Als regionaler Versicherer spricht sie wie ich einfach die Sprache unserer gemein- 
samen Kunden. Und ich kann Versicherungen mit umfangreichem Deckungsumfang anbieten. Dank der breiten  
Produktpalette der Donau ist für jeden Kunden etwas dabei. So stell ich mir das vor. Mehr auf donaubrokerline.at

Auf die Donau  
ist Verlass.



er Jahreswechsel wird von vielen als Zäsur empfunden, ist er 

aber seit Jahren nicht mehr. Der Weihnachtsfestkreis bringt 

zwar im beruflichen Alltag eine gewisse Entspannung bei Terminen 

und Erledigungsstress, die meisten Themen der Agenda sind aber 

auf neue Rechnung vorzutragen. Das gilt auch für uns im Fachver-

band in der gesetzlichen Interessenvertretung aller in Österreich 

tätigen Versicherungsmakler. Im vergangenen Jahr hat sich eine 

Fülle von Themen aufgetan, die der Bearbeitung und der Erle­

digung harren. Auch wir haben einiges auf „neue Rechnung 

vorzutragen“. Nicht weil wir säumig gewesen wären, sondern 

weil vieles noch im Fluss ist.

Da geht es etwa um die viel zitierte und für die gesamte österreichi-

sche Versicherungswirtschaft essenzielle IDD. Deren nationale 

Umsetzung muss bis Mitte Februar kommenden Jahres über die 

parlamentarische Bühne gehen. Und dieser Gesetzwerdungsprozess 

braucht unsere volle Aufmerksamkeit bis zur buchstäblich letzten 

Minute. Unsere Vorarbeiten zu einer sachlich fundierten Meinungs-

bildung auf Ministerialebene sind sehr weit gediehen, wir haben un-

sere Standpunkte mit anderen Berufsgruppen abgestimmt und auch 

mit der Versicherungswirtschaft in kollegialem Einvernehmen bei 

den Ressorts deponiert. Sie können das in dieser Ausgabe umfas­

send nachlesen, denn in einem sehr profunden Beitrag von 

Fachverbandsgeschäftsführer Gisch finden Sie wirklich alles, 

was man zur IDD aktuell wissen muss und wissen sollte.

Meiner Meinung nach ist die Administrative in der Sache IDD 

jedenfalls gut vorbereitet, das haben die unzähligen persönlichen 

Kontakte mit unseren Ansprechpartnern ergeben. Doch noch fehlt 

eine aktionsfähige Regierung, die den parlamentarischen Ent-

scheidungsprozess in Gang setzt. Es ergibt sich daraus ein gewisser 

Zeitdruck, aber ich bin auch diesbezüglich durchaus optimistisch.

Stichwort Zeitdruck: Auch die DSGVO, ein einschneidendes Regel-

werk für das künftige Datenmanagement und den rigorosen Daten-

schutz, rückt langsam, aber stetig in den Mittelpunkt des öffentli-

chen Interesses. Damit wird sie auch zum unternehmerischen 

Thema, den jeder Einzelne von uns steht ab Wirksamkeitsbeginn im 

Mai kommenden Jahres in besonderer Pflicht und muss bis dahin 

rechtskonforme Vorbereitungen treffen.

Es war also naturgemäß diese neue Datenschutzrichtlinie, die uns 

im Herbst des zu Ende gehenden Jahres zusätzlich beschäftigte. Es 

war – und es bleibt auch noch – diesbezüglich viel an Aufklärungs-

arbeit zu tun. Unter dem Generalmotto: Wir müssen als Wirtschafts-

kammer den Mitgliedern bestmöglichen Service, kompetente Ana-

lysen und praktikable Empfehlungen auch zu diesem Thema 

bieten! Zumal naturgemäß nur eine Minderheit unserer Kollegin-

nen und Kollegen über eine so tiefgehende juristische Ausbildung 

verfügt, um ein so komplexes Regulatorium problemlos und ohne 

Fallstricke im unternehmerischen Alltag umzusetzen. 

Bei den bisherigen Informationsveranstaltungen wurde deutlich, 

dass manche Kollegen nunmehr auch die DSGVO als zusätzlichen 

Schritt zur Überbürokratisierung des Makleralltags empfinden. 

Brauchten wir alle doch mehr Zeit, um unserem Beratungsauftrag 

und der Wahrung von Kundeninteressen – wie vom Gesetz gefor-

dert – professionell nachzugehen.

Das ist jetzt keine tröstliche Weihnachtsbotschaft: Leider liegt 

die Ausweitung regulatorischer Normen im Zeitgeist, es ist 

vorerst keine Milderung des Drucks abzusehen. Aber die 

Wirtschaftskammer arbeitet daran!

„Make the best of it“, heißt es im angelsächsischem Raum. In die-

sem Sinne werden wir als Standesvertretung unseren Mitgliedern 

weiterhin helfend zur Seite stehen. Womit sich – meiner Meinung 

nach – angesichts der komplexen Materien, die quer durch die 

heimische Wirtschaft und im unternehmerischen Alltag zur 

Diskussion stehen, die Frage nach dem Sinn der Pflichtmitglied-

schaft bei der WKO wohl von selbst beantwortet …

Das heißt im Klartext: Die Themen und Probleme haben uns 

spätestens ab dem 7. Jänner kommenden Jahres wieder. Bis 

dahin wünsche Ihnen aber einige wohlverdiente Tage des 

beruflichen Leisertretens, der Aufarbeitung des Liegenge­

blieben und der weihnachtlichen Besinnung sowie Regenera­

tion im Familien- oder Freundeskreis. 

Eine fröhlich-besinnliche Weihnacht, einen heiteren Jahres­

wechsel sowie viel Erfolg anno 2018 wünscht Ihnen – beruflich 

wie privat –

Ihr Christoph Berghammer, Obmann des Fachverbandes der 

Versicherungsmakler

Ein Jahr geht, die Themen bleiben
D

Fachverbandsobmann Christoph Berghammer
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Zwischen Wachstum
und Risikobewusstsein

ei Redaktionsschluss gab es noch keine neue Regierung. Das gilt auch für 

Deutschland, wo sich die Regierungsbildung wohl noch weit in das Jahr 

2018 hinziehen wird. Hierzulande dürfte es knapp vor Weihnachten klappen. Bei-

de Länder erleben derzeit ein Wirtschaftswachstum, das deutlich über den selbst 

optimistischen Expertenerwartungen liegt. Zyniker merken gelegentlich an: Dies 

beweise einmal mehr, dass es der Wirtschaft immer dann gut geht, wenn die Poli-

tik die Gesetzesmaschinerie auf Sparflamme fahren muss.

Realpolitisch braucht es jedoch auch in der Politik stabile Verhältnisse. Denn 

wenn auch das reale BIP um fast drei Prozent steigt, die Risiken sind auf-

recht. Das gilt gerade auch aus der Sicht der Versicherungswirtschaft:  Das Vor-

sorgeverhalten ist in Österreich krass unterdurchschnittlich. Der Zufluss zu Vor-

sorgeprodukten liegt sehr deutlich unter dem EU – Durchschnitt und mit ihrer 

extremen Vorliebe für das Sparbuch erleiden leider viele – ohne es wohl in voller 

Tragweite zu realisieren – einen beachtlichen Realwertverlust ihrer Ersparnisse. 

 Die Diskussionen über die IDD und die DSGVO überlagern naturgemäß vor-

erst diese Thematik. Auch diese Ausgabe ist in der standespolitischen Be-

richterstattung zu den Herausforderungen für die Versicherungsmakler 

von diesen beiden Themenblöcken dominiert.  

Doch wie steht es mit dem gesamtgesellschaftlichen Risikomanagement? Die versi-

cherungsrechtliche Deckung von Schäden aus Naturkatastrophen beispielsweise 

harrt seit Jahren einer nachhaltigen Lösung. Außer warnenden Stimmen aus den As-

sekuranzen ist da noch nichts zu hören ...

Es geht also nicht ohne Politik. Was Österreich betrifft so hoffen viele, dass in der zu 

erwartenden, neuen Konstellation die Begriffe Kapitalmarkt, Förderung der zweiten 

und dritten Säule in der Eigenvorsorge und moderatere Gewinnbe-

steuerung etwa auch  durch eine flexiblere, steuerliche  Abschrei-

bungspolitik nicht mehr tabuisiert werden.

Vor Weihnachten darf man sich jedenfalls einiges wünschen. 

Etwa die Rückkehr der 

unternehmerischen Ri-

siken und der Parameter 

für die Wettbewerbsfä-

higkeit von EPU und KMU in das politische Bewusstsein der 

fortan Verantwortlichen!

Die Geschäftsführung des Manstein Verlages, Redaktion und Anzeigenteam 

wünschen den  Lesern des VM  in diesem Sinne eine besinnliche Weihnacht, 

einen fröhlichen und optimistischen Übergang in das Jahr MMXVIII  sowie 

viel beruflichen Erfolg im neuen Jahr. Gesundheit und Elan mögen die fort-

schreitende Bürokratisierung erträglicher machen!

Milan Frühbauer

Chefredakteur

m.fruehbauer@manstein.at

B

„Mehr unternehmerisches Einfüh-
lungsvermögen täte der Politik gut.“
Dkfm. Milan Frühbauer
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„Unser Rezept sind fachliche 
Kompetenz und Kooperation“
An Themen und Problemen besteht wahrlich kein Mangel. Die Agenda des Fachverbandes der Ver-
sicherungsmakler ist so vielfältig wie kaum je zuvor. In einem Interview zieht FV-Obmann Christoph 
Berghammer, seit September 2016 in oberster standespolitischer Verantwortung, eine erste Bilanz 
des Arbeitsjahres 2017. Das Interview führte Milan Frühbauer.

VM: Das Jahr geht mit Riesenschritten 

zu Ende. Was waren die wichtigsten 

Ereignisse bzw. Themenstellungen, die 

Sie in Ihrer Funktion als Fachverbands­

obmann gefordert bzw. überwiegend 

beschäftigt haben?

Berghammer: Im ersten Jahr als Obmann 

gibt es viele Themen, die einen fordern 

und beschäftigen. Zuerst mussten sich 

der Fachverband auf mich und ich mich 

auf den FV einstellen. Dabei haben wir bei-

spielsweise intern so ziemlich alles hinter-

fragt und einiges neu aufgestellt – etwa 

die Aufteilung der Tätigkeiten und Ver-

antwortlichkeiten im Fachverbandsbüro. 
Es gibt es jetzt die Unterstützung von GF 

Mag. Gisch durch eine Teilzeit-Juristin 

sowie die Konzentration der Öffentlich-

keitsarbeit und von Veranstaltungen bei 

Frau Mag. Willner.

Der Fachverband wird voraussichtlich ab 

April 2018 ein kleineres, aber weiterhin in 

der City gelegenes neues Büro beziehen.

Es gibt mittlerweile einen neuen, eigen-

ständigen und bundesweiten Newsletter 

des Fachverbandes, der sehr gut angenom-

men wird. Thematisch steht natürlich 

noch immer die Umsetzung der IDD im Vor-

dergrund. Darüber hinaus war und ist mir 

insbesondere an der guten Zusammenar-

beit mit dem VVO, den Agenten und den 

Finanzdienstleistern gelegen. Denn in der 

IDD-Umsetzung ist eine gemeinsame Spra-

che der Wirtschaft wichtig, um Positionen 

auch durchzusetzen.

Inhaltlich kamen heuer dann noch die 

Themen „Verhinderung von Geldwäsche 

und Terrorismusfinanzierung“ sowie die 

sozusagen unmittelbar vor unserer Tür 

stehende Datenschutzgrundverordnung/

DSGVO dazu.

Last but not least dürfen die Arbeit der 

Arbeitsgruppen im Fachverband (bei-

spielsweise die Erweiterung der Muster-

Beratungsprotokolle) sowie die direkte 

Mitgliederbetreuung (z. B. Mitgliederan-

fragen), in die ich regelmäßig eingebun-

den werde, nicht vergessen werden.

Dies alles fordert einen umfassenden per-

sönlichen Einsatz, macht aber auch viel 

Freude, besonders dann, wenn man sieht, 

welchen Nutzen das Mitglied aus unserer 

Tätigkeit im Fachverband schöpft.

Stichwort IDD. Auf EU-Ebene zeichnet 

sich jetzt doch eine Verschiebung des 

Inkrafttretens der Bestimmungen aus 

Sicht der Versicherungswirtschaft bis 

zum 1. Oktober 2018 ab. Bei der Dead­

line zur nationalen Umsetzung Ende 

Februar wird es allerdings wohl bleiben. 

Wie sehen Sie das? 

Durchaus positiv! Da haben wir etwas mehr 

Zeit, das Ergebnis der Umsetzung unseren 

Mitgliedern näherzubringen und die öster

reichischen Makler IDD-fit zu machen!

Sie und die Experten des Fachverbandes 

haben 2017 sehr intensiv den Standpunkt 

der Versicherungsmakler zur nationalen 

Umsetzung der IDD gegenüber den öf­

fentlichen Stellen vertreten und ausführ­

lich interpretiert. Auf welche Resonanz 

sind Sie dabei gestoßen?

Auf äußerst positive Resonanz. Wir haben 

uns in vielen Bereichen mit fachlichem 

Know-how und konstruktiv eingebracht 

und, so glaube ich, auch inhaltlich unsere 

Bedenken an diversen Regulierungen an-

gebracht! Nachdem der Kontakt zu allen 

Ministerien gut ist und unsere fachliche 

Expertise geschätzt wird, werden wir auch 

Christoph Berghammer: 
„Die Überbürokratisierung 
liegt leider im Zeitgeist.“

Inhaltlich kamen heuer dann noch die 
Themen ,Verhinderung von Geldwä­
sche und Terrorismusfinanzierung‘ 

sowie die sozusagen unmittelbar vor 
unserer Tür stehende Datenschutz­

grundverordnung/DSGVO dazu.
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gehört. Mitunter auch deshalb, weil wir 

gemeinsam mit den anderen Berufsgrup­

pen agieren. Das Ergebnis dieses Über­

zeugungsprozesses werden wir bei der 

Umsetzung sehen!

Beim jüngsten Symposium zur IDD,  

dem IDD-Vertriebsforum, einer Gemein-

schaftsveranstaltung der Gesellschaft für 

Versicherungsfachwissen und des Fach-

verbandes, haben Sie unter anderem 

darauf verwiesen, dass das Problem der 

Bonifikationen noch ungelöst sei. Für 

Makler ist das aber eine wichtige Frage 

der Jahreserlöse insgesamt. Wo könnte 

da die Lösung liegen? 

Die Lösung liegt vor allem in der Definition 

von qualitativen Kriterien, welche die bis 

dato in der Regel rein quantitativen Krite­

rien ergänzen müssen! Wir lassen soeben 

von Prof. Gruber ein Rechtsgutachten 

erstellen, das dem Ergebnis nach (zumin­

dest nach dem Erstentwurf) Bonifikatio­

nen auch künftig als möglich und zulässig 

erachtet. Dass inhaltliche Änderungen zu 

jetzigen Boni-Vereinbarungen gemacht 

werden müssen, scheint aber klar!

Die nationale Umsetzung ist in Öster-

reich vorerst stockend, weil derzeit erst 

über eine neue Regierung und deren 

Programm verhandelt wird. Sehen Sie 

persönlich darin die Gefahr, dass des-

halb die Regierung mit der Endformu-

lierung einer Regierungsvorlage und 

das Parlament mit der Beschlussfas-

sung in Zeitnot geraten könnten? 

Da bin ich mir sicher, dass die Politik in 

Zeitnot gerät! Die Ministerien hingegen 

sind mit ihrer Arbeit sicherlich in der Zeit.

Die neue DSGVO dringt nunmehr 

rasch in das Bewusstsein der Öffent-

lichkeit. Die Versicherungsmakler 

sind dabei als Verwalter und Bear

beiter besonders vieler persönlicher 

Daten ihrer Klienten besonders be-

troffen. Welche Aktivitäten hat in 

diesem Zusammenhang der Fachver-

band bisher gesetzt? 

Wir haben zu diesem Thema vor Kurzem 

eine Roadshow veranstaltet, haben 

Informationen mittels unseres News­

letters veröffentlicht und mit den Soft­

wareanbietern verhandelt, um die 

Verwaltungsprogramme der Makler 

DSGVO-fit zu machen, also beispielswei­

se Verzeichnisse für die eingebrachten 

Daten zu liefern. Weitere Aktivitäten 

werden folgen. Die Details dazu werden 

u. a. in der nächsten Fachverbandsaus­

schuss-Sitzung besprochen.

Viele Juristen halten es für eine 

extrem praxisferne Bestimmung, dass 

nunmehr laut DSGVO der Makler Kli-

enten, die ihn ja mit der Vertretung 

ihrer Interessen beauftragt haben, 

minutiös darüber informieren muss, 

welche persönlichen Daten im Ge-

schäftsverkehr etwa mit den Versiche-

rungsunternehmen verwendet werden 

und ob das seine Zustimmung findet. 

Was bedeutet diese Verordnung für 

Maklerunternehmen aus dem Bereich 

der EPU oder für kleinere Betriebs

größen Marke KMU? 

Die Umsetzung der DSGVO in den Betrie­

ben ist sicherlich eine Herausforderung. 

Genauso wie die IDD! Nachdem sie aber 

Gesetz ist, nützt es nichts, zu jammern. 

Wir müssen uns gemeinsam der Heraus­

forderung stellen, und wenn wir diese 

Herausforderung meistern, werden un­

sere Unternehmer gestärkt am Markt 

teilnehmen. 

Sehen Sie darin den klassischen Fall einer 

Überbürokratisierung? 

Eine Überbürokratisierung findet sicher­

lich – nicht nur bei uns – statt! Sie liegt 

jedoch offenkundig leider im Zeitgeist 

und ist mittelfristig wohl nicht zu 

ändern! Gleichzeitig möchte ich jedoch 

darauf hinweisen, dass insbesondere die 

Wirtschaftskammer Österreich eine Viel­

zahl von Maßnahmen zur Entbürokrati­

sierung fordert …

Welche standespolitischen Fragen 

stehen noch auf der Agenda und wer-

den auch im nächsten Jahr aus der 

Sicht des Fachverbandes von Rele-

vanz sein? 

Nummer eins ist – wie erwähnt – sicher­

lich die Umsetzung der IDD. Damit eng 

verbunden ist die Entwicklung der klei­

nen Maklerbüros. Das Thema Aus- und 

Weiterbildung wird uns in der nächsten 

Zeit ebenso intensiv beschäftigen wie 

etwa auch die Thematik Betriebsnach­

folge bzw. die Überalterung der Branche. 

Viele Maklerbüros stehen vor einem 

Generationenwechsel.� W

„Unsere fachliche Expertise wird 
in den Ministerien geschätzt.“

Die Umsetzung der DSGVO in den Betrieben 
ist sicherlich eine Herausforderung. Genau-

so wie die IDD! Nachdem sie aber Gesetz 
ist, nützt es nichts, zu jammern. Wir müs-
sen uns gemeinsam der Herausforderung 
stellen, und wenn wir diese Herausforde-
rung meistern, werden unsere Unterneh-

mer gestärkt am Markt teilnehmen.
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IDD aktuell: Update zur 
innerstaatlichen Umsetzung
Vor rund 21 Monaten ist die Versicherungsvertriebsrichtlinie der EU (Insurance Distribution Directive, 
IDD) in Kraft getreten. Sie bringt eine Vielzahl von Veränderungen für die Versicherungsvermittler und 
den gesamten Versicherungsvertrieb mit sich und ist grundsätzlich bis zum 23. Februar 2018 inner-
staatlich umzusetzen. Anlass genug, neuerlich einen Blick auf einige Grundsätze und den Stand der 
nationalen Umsetzung zu werfen. Ein Bericht von Fachverbandsgeschäftsführer Mag. Erwin Gisch.

ür den Rechtsakt der Versicherungs-

vertriebsrichtlinie wurde EU-seitig 

das sogenannte Lamfalussy-Verfahren 

gewählt – ein Verfahren, das zunächst für 

den Wertpapiersektor entwickelt worden 

ist, auf Baron Alexandre Lamfalussy zu-

rückgeht und das insbesondere der Ver-

fahrensbeschleunigung des EU-Recht-

setzungsverfahrens dienen sollte. Durch 

dieses sollte es möglich sein, den komple-

xen, bisweilen langwierigen EU-Gesetzge-

bungsprozess unter anderem dadurch zu 

beschleunigen, dass grundsätzlich bloße 

Rahmenrichtlinien erlassen werden (EU-

Rechtsetzung auf Level 1) und dass diese 

Rahmenrechtsakte durch darunterliegen-

de bzw. daran anschließende Akte (z. B. 

delegierte Rechtsakte, technische Regu-

lierungsstandards usw.) detailliert werden 

(Level 2, Level 3 …).

Die Frage, ob das im Rahmen der Entste-

hung der IDD eingangs erwähnte Ziel, 

den Rechtsetzungsakt zu beschleuni-

gen, erfüllt wurde, darf durchaus be-

zweifelt werden. Zwischen der Veröf-

fentlichung des Entwurfs der IMD II 

durch die Europäische Kommission im 

Juli 2012 und der Veröffentlichung der 

IDD im Amtsblatt der Europäischen 

Union im Februar 2016 sind immerhin 

mehr als dreieinhalb Jahre vergangen. 

IDD–Umsetzung:
komplex bis kompliziert

Die Rechtsetzung nach Maßgabe des Lam-

falussy-Verfahrens bedeutet regelmäßig 

jedenfalls erhöhte Komplexität für den 

Rechtsanwender, in unserem Fall für den 

Versicherungsmakler: Die Richtlinie selbst 

muss nicht nur innerstaatlich umgesetzt 

werden und generiert somit in weiterer 

Folge unterschiedliche neue nationale 

Rechtsnormen. Durch die weiteren Rechts-

akte der Stufe Level 2 und Level 3, also die 

delegierten Rechtsakte und die techni-

schen Regulierungsstandards, wird dafür 

gesorgt, dass in Summe weitaus mehr und 

unterschiedliche Rechtsnormen einzuhal-

ten sind.

Dazu gesellen sich Guidelines der Europäi-

schen Aufsichtsbehörde EIOPA, die sich 

zwar nicht direkt an Versicherungsver-

mittler und an Versicherer wenden, deren 

Normadressaten jedoch die nationalen 

Aufsichtsbehörden sind. Infolge der 

Anwendung dieser Guidelines durch die 

nationale Aufsicht ergibt sich jedoch 

eine indirekte Wirkung auf Vermittler 

und Versicherer.

F
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Last but not least sei noch erwähnt, dass 

im Rahmen der innerstaatlichen Umset-

zung der IDD im Sommer 2017 das in die 

Begutachtung gegangene Versicherungs-

vertriebsgesetz (Entwurf der Novellierun-

gen zum VAG und zum VersVG infolge der 

IDD-Umsetzung) u. a. auch Verordnungs-

ermächtigungen für die Finanzmarktauf-

sicht vorgesehen hat, sodass hier gegebe-

nenfalls noch das „Potenzial“ für weitere 

Rechtsakte vorhanden ist.

Die so entstandene komplexe Rechtslage 

wird letztlich zur tatsächlich kompli-

zierten Situation aufgrund der Tatsache, 

dass die innerstaatliche Umsetzung der 

IDD in unterschiedlichen Materiengeset-

zen erfolgt (Neuregelungen zur GewO, zum 

MaklerG, zum VersVG, zum VAG, zum BWG, 

zum Handelsvertretergesetz …) und die 

delegierten Rechtsakte, die seitens der EU 

auf Level-2-Ebene erlassen werden, nicht 

in Form einer Richtlinie, sondern als (dele-

gierte) Verordnung geplant sind. Damit 

müssen sie innerstaatlich nicht mehr um-

gesetzt werden; sie wirken als EU-Verord-

nungen im Mitgliedsstaat direkt.

Die zeitliche Komponente
Wie eingangs erwähnt, sieht die IDD 

grundsätzliche eine Frist von zwei Jah-

ren für die innerstaatliche Umsetzung 

vor, sodass diese bis zum 23. Februar 

2018 zu erfolgen hat. In der jüngeren 

Vergangenheit wurden jedoch vermehrt 

Stimmen mit der Forderung laut, die 

Anwendung der IDD zu verschieben. Di-

verse unterschiedliche Umstände – unter 

anderem die äußerst spät erfolgte Prä-

sentation der delegierten Verordnungen 

der IDD – machen es den betroffenen 

Verkehrskreisen (Versicherungsmakler, 

-agenten, aber auch Versicherungsun-

ternehmen und versicherungsvermit-

telnde Vermögensberater) praktisch un-

möglich, sich seriös auf die neuen Regeln 

vorzubereiten. 

Diese Botschaft, die auch vom Fachver-

band der Versicherungsmakler mitgetra-

gen und gemeinsam mit der Europäischen 

Interessenvertretungsorganisation BIPAR 

kommuniziert worden ist, wurde schließ-

lich in Brüssel gehört, sodass das EU-Par-

lament anlässlich seiner Plenarsitzung am 

25. Oktober dieses Jahres die Kommission 

aufgefordert hat, die Anwendung der 

IDD bis zum 1. Oktober 2018 hinauszu-

zögern. Im Ergebnis würde dies bedeu-

ten, dass die Versicherungsvertriebs-

richtlinie national zwar nach wie vor 

bis zum 23. 2. 2018 formell umzusetzen 

ist, dass die betroffenen Makler, Agen-

ten, Versicherer jedoch rund ein halbes 

Jahr mehr Zeit hätten, sich und ihre 

Unternehmen darauf vorzubereiten. 

Wenngleich zum Zeitpunkt der Druck-

legung dieser Ausgabe eine endgültige 

Entscheidung seitens der Europäischen 

Kommission noch nicht gefallen ist, so 

stehen die Zeichen jedenfalls aktuell 

auf einer derartigen Verschiebung der 

Anwendung der IDD-Regeln.

Die so bedingte komplexe Rechts-
lage wird letztlich zur tatsächlich 

komplizierten Situation infolge der 
Tatsache, dass die innerstaatliche 

Umsetzung der IDD in unterschied-
lichen Materiengesetzen erfolgt.
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Klare Positionen
des Fachverbandes

Was die inhaltlichen Positionen des 

Fachverbandes zur IDD-Umsetzung an-

belangt, soll hier besonders auf das ge-

meinsame Positionspapier des Fach-

verbandes der Versicherungsmakler, 

des Bundesgremiums der Versiche-

rungsagenten und des Österreichi-

schen Versicherungsverbandes vom 

März 2017 verwiesen werden, das nach 

wie vor Gültigkeit hat und das auf der 

vom Fachverband eigens eingerichteten 

Website www.fitforidd.at abgerufen 

werden kann. Im Wesentlichen geht es 

nach vor insbesondere um die Umset-

zung folgender Themen:

– �Grundsätzlich kein Gold Plating im 

Rahmen der Umsetzung: Die Richtlinie 

legt Mindestanforderungen fest, die im 

Zuge der innerstaatlichen Umsetzungen 

nicht strenger ausgestaltet werden sein 

sollen, zumal dafür keine sachliche Not-

wendigkeit gesehen wird. Keine (weite-

ren) Eingriffe in die Vermittlervergü-

tung: Im Sinne des für die österreichische 

Privatrechtsordnung gültigen Grundsat-

zes der Privatautonomie soll die Verein-

barung der Vergütung den Vertragspar-

teien überlassen werden, allfällige 

staatliche Eingriffe sind dabei zu ver-

meiden. Die Mindestanforderungen, die 

die Versicherungsvertriebsrichtlinie 

festlegt, sollen nicht übererfüllt werden. 

Automatische Provisionsoffenlegungen 

sowie insbesondere Provisionsverbote 

sind strikt abzulehnen.

– �Anwendung ohne Ausnahmen: Die 

IDD geht von einem weiten Anwen-

dungsbereich aus und subsumiert unter 

dem Versicherungsvertrieb unter ande-

rem auch den Direktvertrieb, den On-

linevertrieb, Banken etc. Im Rahmen 

der innerstaatlichen Umsetzung sind 

prinzipiell gleiche Regelungen für alle, 

die diesem Anwendungsbereich unter-

liegen, aufzustellen. Allfällige Begünsti-

gungen hinsichtlich einzelner Vertriebs- 

und/oder Technikformen sind abzu- 

lehnen, da sie wettbewerbsverzerrend 

und wohl auch richtlinien-/europa-

rechtswidrig sind.

– �Festschreibung einer Beratungsver-

pflichtung: Der Fachverband setzt sich 

für eine verpflichtende Beratung (im 

Sinne der Richtlinie: advice = Abgabe 

einer persönlichen Empfehlung) ein, die 

für alle Formen des Versicherungsver-

triebs und der Versicherungsvermitt-

lung gilt.

– �Prinzipielle Statusklarheit: Der Versi-

cherungskunde soll ein Anrecht auf eine 

prinzipiell transparente Auskunft da

rüber haben, wie der Versicherungsver-

mittler ihm gegenüber agiert: als Versi-

cherungsmakler oder als Versicherungs- 

agent. Dies soll ausdrücklich im Versi-

cherungsvermittlerregister (GISA) fest-

gehalten und gesetzlich ein Doppelaus-

übungsverbot festgeschrieben werden.

– �Klare Festlegung der Versicherungs-

anlageprodukte: Da Versicherungsan-

lageprodukte (Insurance Based Invest-

ment Products, IBIP) zum Teil anderen, 

strengeren Regeln unterworfen sind als 

alle anderen Versicherungsprodukte, 

sollte es eine klare gesetzliche Festle-

gung dessen geben, was als Versiche-

rungsanlageprodukt zu sehen ist und 

was nicht. Dies ist aus Gründen der 

Rechtssicherheit geboten.

– �Fachverbandsautonomie im Bereich 

der Weiterbildung: Versicherungsmak-

ler und ihre im Vertrieb tätigen Mitarbei-

ter werden künftig verpflichtend eine 

Weiterbildung im Ausmaß von 15 Stun-

den jährlich nachzuweisen haben. Die 

gesetzliche Standesvertretung der Versi-

cherungsmakler fordert daher die volle 

Autonomie für den Fachverband hin-

sichtlich der Festlegung der Lehrinhalte 

und der Zertifizierung von geeigneten 

Seminaranbietern, Weiterbildungsver-

anstaltungen und Vortragenden etc.

Abschließende Anmerkung:
Nachdem – wie erwähnt – bereits im Som-

mer 2017 der Entwurf der entsprechenden 

VAG- und VersVG-Novellen in die gesetz

liche Begutachtung gegangen sind, er-

warten wir demnächst die für die Versi

cherungsmakler besonders relevanten 

Gesetzesentwürfe zur Gewerbeordnung 

und zum Maklergesetz. Angesichts der an 

sich unumstößlichen Umsetzungsfrist, 

die mit 23. 2. 2018 endet, ist seitens des 

Gesetzgebers durchaus Eile geboten, will 

man diese Frist nicht verletzen. 

Der Fachverband der Versicherungs-

makler wird seine Mitglieder – sei es 

über die Fachverbandszeitschrift oder 

über den seit September eingerichteten 

eigenen Bundes-Newsletter – über die 

Versicherungsvertriebsrichtlinie und 

deren Entwicklungen im Rahmen der 

nationalen Umsetzung weiterhin infor-

miert halten. Weitergehende und de-

taillierte Informationen erhalten Sie 

dazu insbesondere auch auf unserer 

Website www.fitforidd.at.� W

mag. erwin gisch, mba

Erwin Gisch ist seit 2009 Geschäfts-

führer des Fachverbandes der 

Versicherungsmakler und Berater in 

Versicherungsangelegenheiten. 

Davor war er viele Jahre in der 

Versicherungswirtschaft, u. a. als 

Leiter einer Schadenabteilung tätig.

Mag. Gisch ist u. a. Lektor für Pri

vatrecht (inkl. Versicherungsver-

tragsrecht) und Unternehmensrecht 

an der Donau Universität Krems und 

an der Wirtschaftsuniversität Wien 

sowie Autor 

zahlreicher 

Fachpublika

tionen zum 

Versicherungs-

vertrags- und 

Versicherungs-

vermittler-

recht.
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Vergleich zwischen
Maklern und durchblicker.at
Nach einem kurzen Rechtsstreit haben sich der Fachverband der Versicherungsmakler und 
das Online-Vergleichsportal durchblicker.at auf einen Vergleich geeinigt. Künftig möchte man 
gemeinsam Standards für die Vermittlung von Versicherungsverträgen im Internet definieren.

achverbandsobmann Christoph 

Berghammer: „Durchblicker hat 

auf unsere Vorwürfe konstruktiv reagiert 

und Änderungen in den Bereichen Sta-

tusklarheit und Beratungsdokumentati-

on schnell und sauber umgesetzt. Aus 

Sicht des Fachverbandes wurden damit 

zentrale Klagsinhalte aus der Welt ge-

schafft und unsere Forderungen nach 

fairem Wettbewerb und Transparenz für 

den Konsumenten erfüllt.“ Reinhold 

Baudisch, Geschäftsführer von durch-

blicker.at: „Die Versicherungswelt steht 

vor großen Veränderungen. Dass das 

manchmal zu Dissonanzen führen 

kann, ist klar. Unsere Gespräche haben 

aber gezeigt, dass beide Seiten ein ge-

deihliches Miteinander anstreben. Des-

halb swerden wir gemeinsam einen An-

forderungskatalog definieren, der 

einen fairen Wettbewerb zwischen 

bestehenden und neuen Vertriebsfor-

men sicherstellt.“ Nicht nur die fort-

schreitende Digitalisierung, auch die 

Umsetzung der Europäischen Versiche-

rungsvertriebsrichtlinie (IDD) in öster-

reichisches Recht, die im kommenden 

Jahr erfolgen soll, bedeutet für die Versi-

cherungsbranche eine große Umstel-

lung. Um den damit verbundenen Her-

ausforderungen gerecht zu werden und 

fairen Wettbewerb sowie Konsumenten-

schutz nachhaltig zu sichern, wol- 

len der Fachverband und durchblicker.at 

die Standards für die Vermittlung von 

Versicherungsverträgen im Internet 

nicht nur gemeinsam gestalten, sondern 

auch laufend weiterentwickeln.� W

F

Christoph Berghammer: 
„Forderungen nach fairem 
Wettbewerb erfüllt.“

Reinhold Baudisch: 
„Gemeinsam einen 
Anforderungskatalog 
definieren.“

www.nv.at

FROHE
WEIHNACHTEN

und ein glückliches, 

erfolgreiches neues Jahr!

Wir schaffen das.

Niederösterreichische Versicherung AG
Maklerservice | Neue Herrengasse 10 | 3100 St. Pölten
Tel. 02742/9013-6411 | makler.office@nv.at

Die Versicherungswelt steht vor groß-
en Veränderungen. Dass das manch-
mal zu Dissonanzen führen kann, ist 

klar. Unsere Gespräche haben aber 
gezeigt, dass beide Seiten ein ge-

deihliches Miteinander anstreben. 
Deshalb swerden wir gemeinsam einen 

Anforderungskatalog definieren, der 
einen fairen Wettbewerb zwischen 
bestehenden und neuen Vertriebs-

formen sicherstellt.
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Die positive Wirtschaftsentwicklung 
ist auch in der Wiener Städtischen 
spürbar. „2017 wird ein erfolgrei-
ches Geschäftsjahr“, zeigt sich Ver­
triebsvorstand Hermann Fried zu­
frieden. „Sowohl die Kfz- als auch 
die Sachsparten und die Kranken-
versicherung entwickeln sich gut, wir 
werden hier auch heuer wieder deut-
liche Zuwächse erzielen. Nur in der 
Lebensversicherung verzeichnen wir, 
zurückzuführen auf unsere weiterhin 
bewusst zurückhaltende Annahme-
politik bei Einmalerlägen, ein leichtes 
Minus“.

Hype Hybrid
Das Interesse an Veranlagungsmög­
lichkeiten, die Ertragschancen mit 
Sicherheit verbinden, hält unvermin­
dert an. Diesem Wunsch entspre­
chend, hat die Wiener Städtischen 
punktgenau ihre Hybridprodukte 
„Performance Plan“ und „Plus In­
vest“ auf den Markt gebracht – und 
die Nachfrage steigt kontinuierlich: 
Die Wiener Städtische verzeichnet 
Zuwächse im zweistelligen Prozent­
bereich. „Es geht um Kapitalmarkt-
partizipation mit engmaschigem Si-
cherheitsnetz“, erläutert Fried. „Der 
Gedanke dahinter ist, das Beste aus 
beiden Welten – Fondsinvestment 
und Lebensversicherung – in einem 
Produkt zu kombinieren“.

Zudem werden zielgruppenorientierte 
Schwerpunkte wie Berufsunfähig­
keit, Krankenversicherung, Pensions­
vorsorge und Pflege verstärkt forciert 
und auch 2018 im Zentrum der Ver­
triebsaktivitäten stehen.

Am Puls der Zeit
Die Wiener Städtische setzt Akzente 
am Puls der Zeit. Cybercrime ist im 
Vormarsch – die Zahlen sind alar­
mierend. Als erster österreichischer 
Versicherer hat die Assekuranz zu 
Jahresbeginn eine Cybercrime-

Versicherung auf den Markt ge­
bracht, die Betriebe ebenso effizi­
ent absichert wie Private. Mit ihrem 
„Digitalen Nachlass-Service“ hat 
die Wiener Städtische – einzigartig 
in Österreich – ein Online-Tool ent­
wickelt, das nach einem Todesfall 
alle Abmeldeformalitäten bei Be­
hörden erledigt sowie Profile in so­
zialen Netzwerken, Internet-Verträge 
und Nutzungskonten des Verstor­
benen bei (derzeit) 250 Online-An­
bietern recherchiert und kündigt, 
deaktiviert oder auf Wunsch auf die 
Hinterbliebenen überträgt.

Multi Protect ist – ebenfalls einzig in 
Österreich – eine kostengünstige 
Existenzabsicherung, die Schutz bei 
schweren Krankheiten, Verlust von 
Grundfähigkeiten und Pflegebedürf­
tigkeit (unabhängig von der Berufs­
ausübung) bietet. Das Produkt wird 
sehr gut angenommen, es wurden 
bereits über 10.000 Polizzen ver­
kauft.

IDD in der Warteschleife
Das Jahr 2017 war geprägt durch 
die Diskussion um die Umsetzung 
der IDD. Die Versicherungsvertriebs­
richtlinie wird den Vertrieb in weiten 
Teilen verändern, den Produktent­
wicklungsprozess neu definieren 
und zusätzliche Anforderungen an 
die Dokumentation des Beratungs­
ablaufs stellen. „Von der Finalisierung 
der Kunden- und Vertriebskommuni-
kation über Ansprachekonzepte bis 
zur Produktausgestaltung und der 
Zielgruppenfestlegung ist noch viel zu 
tun, aber wir liegen sehr gut auf Kurs 
und haben heute schon zum Großteil 
umgesetzt, was die IDD morgen von 
uns verlangt“, so Fried. Noch bleibt 
abzuwarten, ob die EU-Kommission 
der Empfehlung von Europaparla­
ment und Rat, Anwendungs- und 
Umsetzungsfrist auf einen späteren 
Zeitpunkt zu verschieben, nachkom­
men wird. 

Innovation und Produkte am Puls der Zeit
Nach der Finanzmarkt- und Wirtschaftskrise und der flauen Entwicklung der darauf
folgenden Jahre gewann das Wirtschaftswachstum wieder deutlich an Schwung.  
Wirtschaftsforscher prognostizieren für die Jahre 2017 und 2018 kräftige Zuwächse. 
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„Müssen uns dem Thema stellen“
Mit 25. Mai 2018 tritt die Datenschutz-Grundverordnung (DSGVO), die einheitliches Recht in der EU 
schaffen soll, in Kraft. Nach diesem Termin müssen alle heimischen Unternehmen die Maßnahmen 
umgesetzt haben, weitere Übergangsfristen gibt es nicht.

ie schlechte Nachricht zuerst: Wer 

am 26. Mai kommenden Jahres noch 

immer keine Vorkehrungen zur neuen 

DSGVO getroffen hat, muss mit äußerst 

empfindlichen Strafen rechnen: Höchst­

strafen von 20 Millionen Euro oder vier 

Prozent des Jahresumsatzes stehen im 

Raum. Die gute Nachricht: Noch ist ein 

bisschen Zeit. Aus diesem Anlass hielt der 

Fachverband kürzlich eine Roadshow ab, 

bei der neben der DSGVO auch das Thema 

Geldwäsche und Terrorismusbekämp-

fung (siehe Bericht „Schmutzig gewa­

schen“ auf Seite 14) behandelt wird. 

Mag. Ursula Illibauer von der WKO gab 

dabei einen Überblick über die wichtigsten 

Aspekte der Verordnung. Jeder, der Daten 

nicht nur zu privaten Zwecken verarbeitet, 

muss zukünftig die DSGVO beachten. Be­

troffen sind dabei alle Datenverarbeitun­

gen von personenbezogenen Daten, seien 

sie automatisiert oder nicht automatisiert, 

solange sie in einem Dateisystem gespei­

chert sind. Auch wird die Verordnung bei 

jedem Europabezug schlagend. Wenn ein 

Unternehmen den Sitz außerhalb Europas 

hat, ist es trotzdem betroffen, wenn perso-

nenbezogene Daten von Betroffenen in 

der EU verarbeitet werden. 

Zur Vorbereitung auf den 25. Mai empfahl 

die Expertin einen 8-Punkte-Plan: Als 

ersten Punkt müssten natürlich sämtliche 

Grundsätze der DSGVO eingehalten wer­

den. Der nächste Schritt ist das richtige 

Einholen von Einwilligungen: Diese müss­

ten freiwillig und immer für den konkreten 

Fall erfolgen und die Kunden dabei un­

missverständlich informiert werden. In 

vielen Unternehmen ist auch zu überle­

gen, ob ein Datenschutzbeauftragter be­

stellt werden muss. Ein zentraler, da we­

sentlicher Punkt für die Behörde ist das 

Erstellen eines Verarbeitungsverzeich-

nisses. Zurzeit arbeitet der Fachverband 

schon an entsprechenden Mustern. In 

einem nächsten Schritt muss der Unter­

nehmer seine Risiken analysieren und eine 

Datenschutzfolgenabschätzung vorneh­

men – ein nicht unkompliziertes Proze­

dere. Jedenfalls müssen laut der Expertin 

immer die Betroffenenrechte beachtet und 

auch die Datensicherheit eingehalten wer­

den. Was ist dabei zu tun? Zuerst müssen 

der Bedarf im Betrieb festgestellt, Zeit und 

Budget geplant und ein Maßnahmenplan 

erstellt werden. Sinnvoll ist, einen Zu­

ständigen für die weitere Abwicklung zu 

nominieren. Auch müsse der Ist-Zustand 

eruiert werden: „Die Datenanwendungen 

im Unternehmen jetzt prüfen“, so die Illi­

bauer, „aber keine Panik.“ 

Dr. Roland Weinrauch, Rechtsanwalt 

mit Schwerpunkt Versicherungsrecht, 

präsentierte die DSGVO aus Sicht des 

Versicherungsmaklers: „Wir haben hier 

einen Paradigmenwechsel. Weg davon, 

auf Anweisungen der Behörde zu war­

ten, hin zu hoher Eigenverantwortung.“ 

Bei Nichtbeachtung drohten hohe Stra-

fen: „Ein Verstoß gegen die DSGVO ist 

definitiv kein Kavaliersdelikt.“ Die Ver­

ordnung gelte für alle Versicherungs­

makler, die ja in typischer Weise perso­

nenbezogene Daten verarbeiten. Der 

Begriff ist dabei weit gefasst: Erheben, 

speichern, auslesen, weitergeben, ver­

knüpfen, organisieren oder ordnen – 

jeglicher Umgang mit Daten ist von 

der Verordnung betroffen. 

Wie verarbeitet der Makler aber personen­

bezogene Daten rechtmäßig? „Sofern Ver­

sicherungsmakler im Rahmen ihrer Tätig­

keit für ihre Kunden tätig werden, ist die 

Verarbeitung – mit Ausnahme sensibler 

personenbezogener Daten – grundsätzlich 

D

Die Referenten zur DSGVO (v. l. n. r.): Josef Sylle, Mag. Ursula Illibauer, Dr. Roland Weinrauch.
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durch den Rechtfertigungsgrund der Ver-

tragserfüllung gerechtfertigt und damit 

,rechtmäßig‘“, so der Jurist. Prinzipiell 

müsse man sich immer fragen, welche 

Daten für die Vertragserfüllung erforder-

lich seien. Dabei gelte immer der Grund-

satz der Zweckbindung. Für Marketing-

zwecke wie etwa Newsletter sei jedoch 

eine Einwilligung einzuholen. 

Daten, aus denen rassische und ethni-

sche Herkunft, politische Meinungen, 

religiöse oder weltanschauliche Über-

zeugungen oder Gewerkschaftszugehö-

rigkeit hervorgehen, sowie genetische 

Daten, biometrische Daten, Gesundheits-

daten oder Daten zum Sexualleben oder 

zur sexuellen Orientierung gelten als 

sensibel. Bei deren Verarbeitung ist je-

denfalls eine Einwilligung, die sich expli-

zit auf die Verarbeitung der Daten be-

zieht, notwendig. Zukünftig muss keine 

DVR-Meldung mehr erfolgen, diese wird 

durch ein Verarbeitungsverzeichnis er-

setzt. Auch hier werde bereits an entspre-

chenden Formblättern gearbeitet, was 

verzeichnet werden muss, ist aber schon 

festgelegt: etwa Name des Verantwortli-

chen, der Zweck der Verarbeitung, Fris-

ten für die Löschung oder eine allgemei-

ne Beschreibung der technischen und 

organisatorischen Datensicherheitsmaß-

nahmen. Eine weitere Meldepflicht: Ein 

Data Breach, also eine Datenpanne, 

müsse unverzüglich der Behörde gemel-

det werden. Ein Datenschutzbeauftrag-

ter im Unternehmen sei jedoch nicht 

unbedingt erforderlich: „In 99 Prozent 

der Fälle ist keiner notwendig“, so Wein-

rauch. „Es ist jedoch eine irrige Annah-

me, dass das im Ernstfall, so es einen 

gibt, derjenige ist, der im Fall des Falles 

die Strafe übernimmt, sondern eben ein 

weisungsberechtigter, informierender 

Berater.“ Auch Roland Weinrauch emp-

fiehlt, rechtzeitig die wichtigen Schritte 

zu setzen und den Staus quo zu über-

prüfen: „Wir müssen aber schon die 

Kirche im Dorf lassen: Nicht fürchten, 

aber sich dem Thema stellen.“ 

Technische Sicherheit
Josef Sylle, Mitglied des Fachverbands-

ausschusses und Experte auf dem Gebiet 

der Datentechnologie, stellte bei der 

Roadshow die technischen Anforderun-

gen an die Verwaltungsprogramme der 

Makler vor. Diese betreffen zum einen die 

Hardware, zum anderen die Mitarbeiter. 

Im Unternehmen lauern eine ganze 

Reihe von Datenfallen. Einige der häu-

figsten sind der Verlust von mobilen End-

geräten oder externen Speichermedien 

wie USB-Sticks sowie ungeschulte Mitar-

beiter. „Wenn Kundendaten weg sind, 

hat man auch keine Kontakte mehr, die 

man öffentlich machen kann. In so 

einem Fall muss man das Datenleck 

öffentlich machen – eine sehr unange-

nehme Sache“, so Sylle. Die Anforderun-

gen an den Versicherungsmakler umfas-

sen neben Mitarbeiterschulungen und der 

Schaffung von Problembewusstsein na-

türlich eine Reihe von zusätzlichen Maß-

nahmen: Definitionen der Zugriffsberech-

tigungen, eine sichere Ablage von 

Zugangsdaten und IT-Dokumentation 

seien notwendig. Wer Clouddienste nutzt, 

müsse die Daten verschlüsselt speichern 

und auf den Virenschutz achten. Alle 

Geräte und Wechselmedien seien vor 

unberechtigtem Zugriff zu schützen. Auf 

jeden Fall müsse man sich die Frage stel-

len, ob die EDV-Systeme und Geräte „up to 

date“ sind: „Aktualisierungszeitpunkte 

für Updates, Sicherheitstools und Ser-

vicePack dokumentieren und festle-

gen“, so der Rat des Experten. Neben 

IT-Sicherheitsstrategien und -richtli

nien, Firewalls, Erstellung eines Daten-

sicherungskonzepts und der Regelung 

für Backup-Datenträger müsse auch für 

physische Sicherheit gesorgt werden, 

etwa durch Zutrittskontrollen.� W

Die Informationsveranstaltungen stießen auf außerordentlich hohes Interesse – wie 
hier in Brunn am Gebirge.

info

Hilfestellungen der WKO
Die Standesvertretung bietet ihren 

Mitgliedern umfassende Unterstüt-

zung zur neuen DSGVO:

www.wko.at/datenschutz 
– �Überblicksseite mit

    Kurzzusammenfassung

– Checklisten

– Muster

– Informationsdokumente

– Ansprechpersonen je Bundesland

– 2 Onlineratgeber

– Informationsfolder

– Broschüren

 www.wko.at/it-sicherheit
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Schmutzig gewaschen
Die Anforderungen an die Versicherungsmakler werden vielfältiger und komplexer. Mit der 
Geldwäscheverordnung kommen jetzt zusätzliche Aufgaben auf die Vermittler zu.

ukünftig werden Versicherungs­

makler zu mehr verpflichtet sein: 

So müssen sie beim Verkauf einer Lebens­

versicherung eine Risikoerhebung vor­

nehmen, ob bei dieser Transaktion die 

Gefahr von Geldwäsche besteht – und 

sollte das der Fall sein, muss dieser Ver­

dacht auch bei der Geldwäschemelde­

stelle deponiert werden. Um die Branche 

auch in diesem Bereich up to date zu hal­

ten, werden die Makler im Rahmen einer 

Roadshow informiert. 

Mehrarbeit
Dr. Elena Scherschneva leitet die Geld­

wäschemeldestelle im Bundeskriminalamt 

und referiert zu diesen neuen Regelungen 

zur Verhinderung der Geldwäscherei und 

Terrorismusfinanzierung. Denn durch eine 

genaue Beobachtung von Geldflüssen 

sollen nicht nur Verbrechen aufgeklärt, 

sondern auch Terrorakte verhindert wer­

den. Mittlerweile ist die Öffentlichkeit 

entsprechend sensibilisiert: Seit 2012 gibt 

es eine signifikante Steigerung der Ver­

dachtsmeldungen.

Die 4. EU-Richtlinie zur Geldwäsche 

sieht unter anderem eine Anpassung 

und Erweiterung der Sorgfaltsverpflich-

tungen vor. Versicherungsmakler sind je­

doch nicht in jedem Bereich betroffen, 

dennoch bedeutet die Neuregelung eine 

Erschwernis der täglichen Arbeit. Konkret 

geht es um die Vermittlung von Lebensver­

sicherungen, über die auch höhere Beträ­

ge „gewaschen“ werden könnten. Schließt 

ein Kunde beispielsweise eine Lebens­

versicherung mit einem hohen Einma­

lerlag ab und kündigt diese relativ bald 

wieder, könnte das auf einen Fall von 

Geldwäsche hinweisen. Auch Lebens­

versicherungen, die zur Besicherung 

eines Kredits abgeschlossen werden, 

könnten eine „Waschmaschine“ sein. 

Denn kommt der Kunde zur Bank, um 

dort einen Kredit zu beantragen, wird 

die Bank nicht fragen, womit die Be­

sicherung finanziert wurde. Das über 

den Kredit ausbezahlte Geld ist dann 

sauber und kann für alles verwendet 

werden, auch für mögliche terroristi­

sche Akte. „Als Makler muss man sich 

daher eine Reihe von Fragen stellen“, 

so Elena Scherschneva. „Woher kommt 

mein Kunde? Warum kommt er aus

gerechnet zu mir? Woher kommt das 

Geld, mit dem er die Prämie bezahlt? 

Was verkaufe ich an wen, und inwie-

weit ist es risikobehaftet?“

Kooperation
Jedenfalls ist der Makler zu einer Sektor-

Risikoanalyse und zum Ausfüllen des 

entsprechenden Formulars verpflichtet. 

Der Analyse liegen Überlegungen zu 

Kunden und Produkten zugrunde. Wer im 

ländlichen Bereich langjährige Kunden 

betreut, hat diesbezüglich ein ganz an­

deres Risiko als ein Makler mit City-Kanz­

lei und Laufkundschaft. 

Eine Verpflichtung, die man nicht auf die 

leichte Schulter nehmen sollte, denn: 

„Irgendwann klopft vielleicht die Ge-

werbebehörde an die Tür und will den 

Analysebogen sehen“, so der Hinweis 

von Geschäftsführer Erwin Gisch. 

Dr. Scherschneva weiß um die Beden­

ken der Makler: „Der Versicherungsmak­

ler agiert hierzulande als Verbündeter 

des Kunden, das ist ein österreichisches 

Spezifikum.“ Entsprechend besteht bei 

manchem Makler die Angst, hier gegen 

Standesregeln zu verstoßen – oder noch 

Schlimmeres: „Natürlich ist es ein 

schmaler Grat zwischen melden und 

vernadern.“ Sollte es sich bei den 

gemeldeten Kunden tatsächlich um Ver­

brecher handeln, dann will man sich na­

turgemäß auch nicht mit mafiösen Orga­

nisationen anlegen. Zur Meldung von 

Verdachtsfällen gibt es einen sicheren 

Kanal für den E-Mail-Verkehr mit der 

Behörde. 40 Prozent der so gemeldeten 

Fälle werden aber ohnehin sofort als 

unverdächtig ad acta gelegt. Dort, wo 

die Behörde aktiv wird, werden alle Vor­

kehrungen getroffen, die Melder so weit 

wie möglich vom Fall zu entkoppeln. Ein 

Restrisiko bleibe laut Scherschneva 

aber immer. 

Erwin Gisch hat zwar Verständnis für die 

Skepsis der Kollegen, stellt aber den-

noch kategorisch fest: „Wir haben zu-

künftig eine Meldepflicht – ob es uns 

passt oder nicht.“� W

Z

Elena Scherschneva: „Woher 
kommt das Geld des Kunden?“

Die 4. EU-Richtlinie zur Geldwäsche 
sieht unter anderem eine Anpassung 

und Erweiterung der Sorgfaltsver-
pflichtungen vor. Versicherungs-

makler sind jedoch nicht in jedem 
Bereich betroffen, dennoch bedeutet 

die Neuregelung eine Erschwernis der 
täglichen Arbeit. Konkret geht es um 
die Vermittlung von Lebensversiche-

rungen, über die auch höhere Beträge 
„gewaschen“ werden könnten.
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DSGVO: „Mehrarbeit und
mangelnde Praktikabilität“
Bei den schon traditionellen EDV – Tagen des Fachverbandes in Großpetersdorf ging es auch um 
die DSGVO. Mag. Kerstin Keltner, Assistentin der Geschäftsführung in der KOBAN SÜDVERS GMBH, 
referierte im einschlägigen Workshop zu den „Anforderungen an Softwarehersteller“. Die Rechts-
expertin stand auch dem VM für ein Gespräch zur Verfügung.

ür die Versicherungsmakler ändert 

sich mit der DSVGO sehr viel, denn 

dieser Berufstand verwaltet und verarbeitet 

besonders viele personenbezogene Daten“, 

unterstreicht Keltner. Es sei daher drin-

gend geboten sich als Makler, der die per-

sönliche Verantwortung für das Daten-

management trägt, frühzeitig mit den 

neuen datenschutzrechtlichen Regelun-

gen zu beschäftigen. Der Fachverband 

der Versicherungsmakler hat – unter Ein-

beziehung von Rechtsanwalt Dr. Roland 

Weinrauch und Mag. Keltner (Koban Süd-

vers) einen Leitfaden ausgearbeitet, der 

die allgemeinen Informationen der WKÖ 

zur DSGVO um maklerspezifische Infor-

mationen ergänzt. Dieser Leitfaden be-

sticht durch thematische Breite sowie 

Übersichtlichkeit und ist auf der Home-

page des Fachverbandes abrufbar.

„Die Ausgangssituation ändert sich be-

trächtlich,“ unterstreicht Keltner. Das Da-

tenverarbeitungsregister (DVR) wird obsolet 

und abgeschafft. Jetzt muss der Makler 

selbst die Initiative ergreifen und trägt die 

rechtliche Verantwortung auch für gesetzes-

konforme Verwendung bzw. Speicherung 

der Daten. „Die Kontrollaufgaben der natio-

nalen Datenschutzbehörde, die als Behörde 

des Bundes konzipiert ist, werden gestärkt 

und ausgeweitet. Durch die DSGVO kann die 

Behörde bei einer Datenschutzüberprüfung 

auch Hausdurchsuchungen vornehmen.“

Wie geht man mit den viel zitierten „perso-

nenbezogenen Daten“ richtig um? 

„Sofern der Makler im Rahmen seines Auf-

trages seitens des Kunden tätig wird, dann 

ist die Verarbeitung personenbezogener 

Daten durch die Vertragserfüllung ge-

rechtfertigt und rechtskonform. Das gilt 

allerdings nicht für sensible, personenbe-

zogene Daten“, erläutert Keltner. Darunter 

sind im Sinne der DSGVO jene Daten zu 

subsumieren, aus denen die rassische und 

ethnische Herkunft, die politische Orien-

tierung, die religiösen oder weltanschauli-

chen Überzeugungen etc. hervorgehen. 

„Besonders sensibel sind genetische Da-

ten, biometrische Informationen und ge-

nerell alle Gesundheitsdaten“, betont die 

Rechtsexpertin.

Der Makler hat also die Verpflichtung unter 

anderem folgende Vorarbeiten zu leisten:

– �Grundsätzlich muss er sich einen Überblick 

über die von ihm verarbeiteten Daten ver-

schaffen und prüfen, auf welchem Recht-

fertigungsgrund die Verarbeitung beruht. 

Etwa die Vertragserfüllung, die explizite 

Einwilligung durch den Klienten etc…

– �Erstellung eines eigenen Verzeichnisses 

der Datenverarbeitungen. Hier empfiehlt 

sich eine frühzeitige Kategorisierung.

– �Analyse des Verwaltungssystems nach 

Gesundheitsdaten und Einholung einer 

Einwilligungserklärung des jeweils be-

troffenen Versicherungskunden.

– �Wichtig: Für die Zusendung von Marke-

tingmaterial oder Newslettern ist eine 

Einwilligung der Adressaten notwendig!

– �Mit allfälligen externen Dienstleistern – 

etwa Softwarehäuser – sind eigene 

Dienstleistungsverträge (Auftragsverar-

beitervertrag im Sinne der  DSGVO) abzu-

schließen.

„Besonders schwierig wird es für den Mak-

ler in der Krankenversicherung. Denn dort 

geht es um besonders schutzwürdige Infor-

mationen, deren Verarbeitung nicht durch 

den Zweck der Vertragserfüllung gerecht-

fertigt ist“, skizziert Keltner die Problema-

tik. Sollte ein Kunde keine Einwilligung zur 

Verarbeitung seiner Daten geben, dann 

könne es in der Sparte Krankenversiche-

rung extrem schwierig werden. 

Keltner hofft, dass die neue Behörde sehr 

bald von sich aus Guidelines für die kor-

rekte, aber auch praxisnahe Handhabung 

der DSGVO, veröffentlicht. Das würde 

mehr Rechtssicherheit schaffen und den 

Betroffenen wichtige Hinweise in einem 

völligen neuen regulativen Umfeld ge-

ben. Die hohen Geldbußen, die bei Verstö-

ßen gegen die DSGVO angedroht sind, ver-

unsichern naturgemäß auch die Makler, bei 

denen Datenmanagement eine Grundsäule 

des Geschäftsmodells ist. Für schwerwie-

gende Verstöße drohen bis zu 20 Mio. Euro 

Geldbuße. Bei geringfügigen Verstößen 

kann jedoch die Datenschutzbehörde von 

einer Geldbuße absehen und eine Verwar-

nung aussprechen.

Grundsätzlich hält Keltner fest: „Die Einzel-

zustimmung der Betroffenen ist notwendig, 

allfällige Generalklauseln zur Verarbeitung 

von personenbezogenen Daten halten recht-

lich nicht. Viele Fragen sind noch offen. 

Jedenfalls ist die DSVGVO, die am 25. Mai 

2018 in Kraft tritt, kein Sprint, sondern 

ein Marathon.“� W

F

Kerstin Keltner: „Hoffe sehr auf 
baldige Guidelines seitens der 
nationalen Datenschutzbehörde.“
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Prächtige Tiere, kerngesund.
W e n n  e i n e  S e u c h e  a u s b r i c h t ?  W e n n  d e r  B e t r i e b  g e s p e r r t  w i r d ?  W e n n  e i n e  K e u l u n g

Tierseuchen, wie Schweinepest und Lumpy Skin Disease, 
sind ein ernstes Risiko. Schützen Sie Ihren Betrieb: 365 Tage 
im Jahr bei individuell wählbarer Versicherungssumme und 
bekannter Entschädigung bei Abschluss.
Kontakt: Mag. Michael Zetter, 0664/827 20 50,  
m.zetter@hagel.at, www.hagel.at

Die Hagel hilft.

TIERSEUCHEN 
UMFASSEND 
VERSICHERBAR

Die IDD geht in die
„Rapid-Viertelstunde“
Der Titel ist keine krampfhafte Metapher: Denn das diesjährige Symposium der Gesellschaft für 
Versicherungsfachwissen, veranstaltet in Zusammenarbeit mit dem Fachverband der Versicherungs-
makler, fand im Allianz-Stadion in Hütteldorf statt. Der Veranstaltungsraum war mit rund 300 Teil-
nehmern prall gefüllt. Alle waren an der IDD interessiert. Manche dürften aber auch erstmals die 
grün-weiße Kultstätte persönlich aus dem VIP-Bereich in Augenschein genommen haben. 

ewidmet war die Veranstaltung, die 

sonst im Juni in Velden stattfindet, 

aus Aktualitätsgründen diesmal im grauen 

Herbst dem Thema Nummer eins im aktuel-

len Maklerinteresse: der nationalen Um-

setzung der IDD. Eine geballte Ladung an 

mit der Materie unmittelbar oder wissen-

schaftlich befassten Experten war aufge-

boten. Vom Festvortrag des ehemaligen 

EU-Kommissars Franz Fischler („Was ist 

dran an der Brüsseler Regelungswut?”) bis 

zu einer abschließenden Podiumsdiskus-

sion über sehr praxisrelevante Themen 

spannte sich der Bogen. Die thematische 

Einführung nahm Prof. Elisabeth Stadler, 

Präsidentin der Gesellschaft für Versi-

cherungsfachwissen, vor. Unter „norma-

len“ politischen Rahmenbedingungen hät-

te man zu diesem Zeitpunkt schon die 

fertige, legistisch verankerte nationale 

Umsetzung der IDD referieren können. 

Doch hierzulande ist man derzeit mit der 

Bildung einer neuen Regierung befasst, 

und die Politik steht in dieser Causa unter 

Stress. Denn der 23. Februar kommenden 

Jahres gilt weiterhin als Wirksamkeitsbe-

ginn, auch wenn mittlerweile quer durch 

die EU ein späterer Start diskutiert wird. 

Mit gar nicht schlechten Aussichten. Es 

könnte also der 1. Oktober 2018 werden.

Der VM berichtet in dieser Ausgabe sehr 

ausführlich über die IDD, vor allem über 

den allerneuesten Stand der Umset-

zung. Die wichtigsten Aussagen wurden im 

Vertriebssymposium der GVFW Mitte No-

vember dieses Jahres zusammengefasst. 

Im August hatte man schon für den Bereich 

des Direktvertriebs durch Versicherungs-

unternehmen den Entwurf für ein Versiche-

rungsvertriebs-Gesetz vorgelegt. Dieser 

Entwurf war dann in Begutachtung ver-

sandt worden. Doch die vorzeitigen Natio-

nalratswahlen haben dazu geführt, dass 

dieser Ministerialentwurf mittlerweile auf 

Eis liegt.

Martin Ramharter, zuständiger Abtei-

lungsleiter im Finanzministerium, be-

tonte, man stehe gleichsam Gewehr bei 

Fuß: Wenn die Politik den Auftrag gebe, 

könne der Entwurf auch schnell wieder das 

politische Tageslicht erblicken. Die vom 

EU-Parlament ins Spiel gebrachte Ver-

schiebung des IDD-Anwendungsstarts auf 

Anfang Oktober kommenden Jahres stoße 

im Finanzressort durchaus auf Zustim-

mung. Man unterstütze diese Frister

streckung, so Ramharter, sehr. Viele Ex-

perten sind sich nämlich einig: Die 

Versicherungswirtschaft benötige ausrei-

chend Zeit, um sich auf die neuen Regula-

rien, etwa im Hinblick auf die IT-Umstel-

lung und die jetzt noch wichtiger werdende 

Mitarbeiterschulung, einzustellen.

Startverschiebung
Mag. Stefan Trojer – er ist im Wirt-

schaftsministerium mit der IDD-Umset-

zung für den Bereich der selbstständi-

gen Versicherungsvermittlung betraut 

– meinte beim Symposium, die Verschie-

bung werde zurzeit auf EU-Ebene disku-

tiert, und er sehe realistische Chancen, 

dass es tatsächlich dazu kommt. Rund die 

Hälfte der Mitgliedsstaaten fordere einen 

Aufschub, die andere Hälfte sei in dieser 

Frage elastisch oder nicht wesentlich en-

gagiert. Eines der vorgebrachten Argu-

mente sei, dass man durch die Verzögerun-

G

Präsidentin Elisabeth Stadler: 
„Das extrem hohe Interesse zeigt 
die Brisanz des Themas.“

Franz Fischler erläuterte eingangs die Funktionsmechanismen in Brüssel.
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gen bei der Erstellung wichtiger 

Rechtsgrundlagen nicht so recht wisse, 

worauf genau man sich einzustellen hat. 

Trojer betonte allerdings, dass es auch 

in seinem Ressort einen praktisch fer­

tigen Begutachtungsentwurf gebe. Die 

nationalen IDD-Umsetzungsgesetze 

müssen ja, selbst wenn der praktische 

Anwendungsbeginn verschoben werden 

sollte, am 23. Februar 2018 bereits un­

ter Dach und Fach sein. Trojer stellte klar: 

Auch er würde einen späteren Anwen-

dungsbeginn in der Praxis begrüßen. 

Denn, und auch das sei ein Argument, das 

auf EU-Ebene immer wieder auftaucht: Es 

gebe noch Fragen zu einzelnen Bestim-

mungen und Aussagen in der IDD. Diese 

erforderten mehr Zeit für eine vertiefende 

Diskussion. Zu diesen offenen Punkten 

zählt Trojer etwa die IDD-Rahmenbedin-

gungen für die Vergütung.

„Provisionen bleiben erlaubt, die Vergü-

tung soll aber nicht so konzipiert sein, 

dass sie Fehlanreize erzeugt“, so der 

Grundsatz, der naturgemäß quantitativ 

bedingte Boni oder andere Gratifikationen 

in Frage stellt – ein Problem für viele Versi-

cherungsmakler. Es stelle sich unter ande-

rem die Frage, was das konkret beispiels-

weise für einen Makler heißt und wie 

definiert werden kann, was dem bestmög-

lichen Kundeninteresse entspricht. 

Ein weiterer Punkt, den Trojer für 

klärungsbedürftig hält, ist die Frage, 

wie das „Best Advice“-Gebot im Online­

vertrieb umgesetzt werden kann. Er 

gehe zwar davon aus, dass Letzteres tech-

nisch möglich ist, in der Praxis des digita-

len Alltags werde es jedoch eine „Heraus-

forderung“ darstellen.

Die vielen Aspekte der Thematik leuchte­

ten unter anderem aus: Dr. Ludwig Pfle­

ger und Dr. Stephan Korinek von der FMA, 

Univ.-Prof. Peter Jabornegg über die Um­

setzung im Zivilrecht, sehr pointiert zum 

brisanten Thema Vergütung nahm Univ.-

Prof. Michael Gruber, Universität Salz­

burg, Stellung. Zu den Veranlagungspro­

dukten als Spezialkapitel der IDD bezog 

Mag. Dieter Pscheidl, VIG, Position. Eine 

Podiumsdiskussion zu Praxisthemen der 

Umsetzung aus Praktikersicht rundete 

den dichten Informationstag ab.� W

Das Teilnehmerinteresse am IDD-Vertriebsforum war enorm.
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Herr Direktor Karner, welche Schwerpunkte setzt die Gothaer im kommenden Jahr?
Dir. Helmut Karner: Wir werden den Schwung, den die Gothaer mit der Neuausrichtung 
2016 aufgenommen hat, in das kommende Jahr mitnehmen. Als Biometrie-Experten 
eröffnen wir unseren Partnern ausgezeichnete Chancen in den Bereichen Berufsunfähig-
keitsversicherung und Risikolebensversicherung.   
Hauptzielgruppe für uns sind verantwortungsvolle Menschen, die ihre Familie oder 
Partner gegen biometrische Risiken absichern wollen. Zum Beispiel, wenn es um die 
Absicherung einer Finanzierung zur Wohnraumbeschaffung geht, haben wir mit unserer 
Ablebensversicherung RISK Premium Kreditschutz ein tolles Produkt. Vor allem bei Fami-
lien, bei Verheirateten und Lebensgemeinschaften punktet die Gothaer mit unkomplizier-
ter Abwicklung und attraktiven Konditionen.

Das Thema Berufsunfähigkeit ist im Kommen?
Karner: Auf jeden Fall! Die Gothaer bietet übrigens die familienfreundlichste Berufsun-
fähigkeits-Versicherung Österreichs an. Mein Team und ich sind besonders stolz darauf, 
dass wir beim BU-Rating des unabhängigen Analysehauses MORGEN&MORGEN fünf 
Sterne erreicht haben, also die Bestnote!

Die Gothaer ist ja auch Vorreiter bei Kollektivversicherungen gegen Berufsunfähigkeit 
… ja, das Kollektivgeschäft ist ein klarer Trend, den wir gerade intensiv mitgestalten. Das 
Team der Gothaer konnte in den letzten Monaten bereits Rahmenverträge mit namhaf-
ten Partnern abschließen. Kein Wunder, denn die Beschäftigten profitieren durch eine 
vereinfachte Gesundheitsprüfung und reduzierte Beiträge, die Arbeitgeber stärken die 
Mitarbeiterbindung.

Gothaer offensiv ins Jahr 2018
Die Gothaer Lebens-
versicherung AG macht 
weiter Tempo und 
festigt ihren Ruf als 
Top-Adresse in der 
Biometrie.

Direktor Helmut Karner, MAS, führt die Gothaer 
im 35. Jahr ihres Bestehens in Österreich.

Allmähliche Einwirkung oder
eindeutiger Schadensursprung?
Ein auf den ersten Blick einfacher Rechtsschutzfall, der jedoch zum Diskurs über Allmählichkeits-
schäden wird. Ein interessanter Fall aus der RSS zeigt die Vielfalt und Komplexität des versiche-
rungsrechtlichen Alltags: Was ein Kuhfell und eine Bodenverfärbung so alles auslösen.

s wird seitens des Versicherungs-

nehmers für das Wohnzimmer ein 

Rinderfell gekauft. Dieses ist aus 

Echtleder und trägt die Bezeichnung 

„Color Cow Lila“. Das Fell wird in der 

Wohnung auf einem PUR-Kunstharz

boden platziert, man erfreut sich der 

neuen Behaglichkeit. Nach rund zwei 

Monaten bemerkt der Käufer allerdings, 

dass sich der Boden unterhalb des Rin-

derfells lila verfärbt hat. Klarer Fall, das 

Fell färbt auf den darunterliegenden 

Boden ab. 

Seitens des Verkäufers wird ein Sach-

verständiger mit der Beweissicherung 

beauftragt. Dieser stellt im Zuge der 

Befundaufnahme fest, dass – nach 

diversen Reinigungsversuchen – die 

betroffene Fläche matter aussieht als 

der übrige Fußboden. Fazit: Sollte 

dieser Effekt nicht durch „Einpflege-

mittel“ beseitigt werden können, müs-

se die gesamte Bodenfläche neu be-

schichtet werden.

Der Käufer fordert vom Fellverkäufer 

daraufhin Schadenersatz in Höhe 

von 25.218,85 Euro für die kom-

plette Reparatur des Bodens. Der 

Verkäufer lehnt das ab, bietet nur 

10.000 Euro als Schadenersatz an – 

was wiederum dem Käufer, der sich 

mit weit höheren Kosten der 

Bodensanierung konfrontiert 

sieht, nicht genügt, er will über 

eine im Haushalt bestehende 

Rechtsschutzversicherung seine 

Forderung einklagen. Die Versiche-

rung lehnt die Deckung jedoch ab.

 „Allmähliche Einwirkung“
 Die Begründung des involvierten Rechts-

schutzversicherers: Die „Wahrnehmung 

rechtlicher Interessen im Zusammenhang 

mit Ereignissen, die auf allmähliche Ein-

wirkungen zurückzuführen sind“, seien 

gemäß Artikel 7 der vereinbarten ARB 

2005 laut Polizze nicht versichert. Darauf-

hin ruft der Kuhfellkäufer via betreuen-

E

Seitens des Verkäufers wird ein Sach-
verständiger mit der Beweissicherung 

beauftragt. Dieser stellt im Zuge der 
Befundaufnahme fest, dass – nach 

diversen Reinigungsversuchen – die 
betroffenn Fläche matter aussieht 

als der übrige Fußboden. Fazit: Sollte 
dieser Effekt nicht durch ,Einpfle-

gemittel‘ beseitigt werden können, 
müsse die gesamte Bodenfläche neu 

beschichtet werden.

Ein Tierfell und die Folgen für den Boden. Ein eher ungewöhnlicher Fall für die RSS.
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Herr Direktor Karner, welche Schwerpunkte setzt die Gothaer im kommenden Jahr?
Dir. Helmut Karner: Wir werden den Schwung, den die Gothaer mit der Neuausrichtung 
2016 aufgenommen hat, in das kommende Jahr mitnehmen. Als Biometrie-Experten 
eröffnen wir unseren Partnern ausgezeichnete Chancen in den Bereichen Berufsunfähig-
keitsversicherung und Risikolebensversicherung.   
Hauptzielgruppe für uns sind verantwortungsvolle Menschen, die ihre Familie oder 
Partner gegen biometrische Risiken absichern wollen. Zum Beispiel, wenn es um die 
Absicherung einer Finanzierung zur Wohnraumbeschaffung geht, haben wir mit unserer 
Ablebensversicherung RISK Premium Kreditschutz ein tolles Produkt. Vor allem bei Fami-
lien, bei Verheirateten und Lebensgemeinschaften punktet die Gothaer mit unkomplizier-
ter Abwicklung und attraktiven Konditionen.

Das Thema Berufsunfähigkeit ist im Kommen?
Karner: Auf jeden Fall! Die Gothaer bietet übrigens die familienfreundlichste Berufsun-
fähigkeits-Versicherung Österreichs an. Mein Team und ich sind besonders stolz darauf, 
dass wir beim BU-Rating des unabhängigen Analysehauses MORGEN&MORGEN fünf 
Sterne erreicht haben, also die Bestnote!

Die Gothaer ist ja auch Vorreiter bei Kollektivversicherungen gegen Berufsunfähigkeit 
… ja, das Kollektivgeschäft ist ein klarer Trend, den wir gerade intensiv mitgestalten. Das 
Team der Gothaer konnte in den letzten Monaten bereits Rahmenverträge mit namhaf-
ten Partnern abschließen. Kein Wunder, denn die Beschäftigten profitieren durch eine 
vereinfachte Gesundheitsprüfung und reduzierte Beiträge, die Arbeitgeber stärken die 
Mitarbeiterbindung.

Gothaer offensiv ins Jahr 2018
Die Gothaer Lebens-
versicherung AG macht 
weiter Tempo und 
festigt ihren Ruf als 
Top-Adresse in der 
Biometrie.

Direktor Helmut Karner, MAS, führt die Gothaer 
im 35. Jahr ihres Bestehens in Österreich.

den Versicherungsmakler die Schlich­

tungsstelle beim Fachverband an und 

begehrt eine rechtliche Expertise.

In einer Stellungnahme an die Schlich­

tungskommission des Fachverbandes der 

Versicherungsmakler und Berater in Ver­

sicherungsangelegenheiten Österreichs 

(RSS) wiederholte die Versicherung ihre 

Rechtsmeinung, wonach ein „klassischer 

Allmählichkeitsschaden“ vorliege – und 

der sei in Artikel 7 expressis verbis vom 

Versicherungsschutz ausgeschlossen.

Der Begriff „Allmählichkeit“ sei nicht 

gesondert definiert, hält die Schlich­

tungsstelle fest. Nach übereinstimmen­

der Rechtsprechung muss die „allmäh­

liche Einwirkung“ nur hinsichtlich der 

einwirkenden Ursache, nicht aber hin­

sichtlich des Schadensereignisses gege­

ben sein. Es handle sich bei diesen soge­

nannten „Allmählichkeitsschäden“, hält 

die Schiedsstelle fest, „um kontinuier­

liche, gewissermaßen schleichende Pro­

zesse, deren Beginn und Ende ebenso wie 

der Eintritt des Schadens regelmäßig 

zeitlich nicht eindeutig fixierbar sind“. 

Das heißt : Wäre die Einwirkung kurzfris­

tig gewesen, hätte sie keinen messbaren 

Schaden verursachen können. Erst die 

längere Dauer dieser Vorgänge führt zum 

vorliegenden Schaden. Somit bedürfe es 

„stets sorgsamer Abklärung anhand des 

Sinngehaltes der Klausel, ob im Einzelfall 

die Annahme eines Allmählichkeitsscha­

dens gerechtfertigt ist“. Bei der Frage, 

welche Dauer im Einzelfall zu fordern 

ist, kann es daher eine Rolle spielen, 

ob die betreffende Einwirkung typi-

scherweise größere Aufklärungs-

schwierigkeiten mit sich bringt.

Einwirkende Ursache
Wende man diese Kriterien, so argumen­

tiert die Schiedsstelle, „auf den unbestrit­

tenen Sachverhalt im konkreten Fall an, 

dann war die Schadensursache die Liefe­

rung eines mangelhaften Rinderfells, das 

auf dem beschädigten Boden aufgelegt 

wurde. Im vorliegenden Fall handelt es 

sich bei der Verfärbung des Bodens um kei­

ne Gefahrenlage, bei der der Nachweis des 

Schadensursprungs sowie der Verantwort­

lichkeit nicht erbracht werden kann. Denn 

„der Umstand, dass zwischen dem Auf-

legen des Kuhfells und der Erkennbar-

keit des Schadens ein Zeitraum von 

rund zwei Monaten vergangen ist, kann 

nicht zur Beurteilung des Schadens als 

Allmählichkeitsschaden führen“. Somit 

empfiehlt die Schiedsstelle der betroffe-

nen Versicherung, den Schaden aus der 

Rechtsschutzversicherung zu decken. 

Denn im konkreten Fall handle es sich 

nicht um einen „Allmählichkeitsscha-

den“, der vom Versicherungsschutz 

ausgenommen ist.� W
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Ein Jahrzehnt RSS –
Hellwagner legt Bilanz
Anlässlich des 10-jährigen Jubiläums der Rechtsservice- und Schlichtungsstelle (RSS) des Fachver-
bandes der Versicherungsmakler und Berater in Versicherungsangelegenheiten fand im Oktober 
der Jubiläumsfestakt im geschlossenen Teilnehmerkreis im Palais Eschenbach statt.  Im Rahmen 
der Veranstaltung wurde über die Geschichte und die Beweggründe zur Errichtung der RSS refe-
riert, und ein Tätigkeitsbericht lieferte die Bilanz über ein Jahrzehnt der Arbeit für die Makler.

er Spiritus Rector der RSS, Gunther 

Riedlsperger, Obmann-Stellvertre-

ter des Fachverbandes, gab beim Festakt 

einen sehr pointiert formulierten Einblick 

in seine damaligen Motive, die Rechtsser-

vice- und Schlichtungsstelle „einigen Un-

kenrufen zum Trotz“ ins Leben zu rufen. 

Mittlerweile hätten auch anfängliche Skep-

tiker eingesehen, dass die RSS eine tragen-

de Säule des Serviceangebots des Fachver-

bandes sei und der Rechtssicherheit sowie 

dem juristischen Informationsniveau der 

Maklerschaft große Dienste erweise.

Hofrat Dr. Gerhard Hellwagner, seit 

Jahresbeginn 2011 mit der Vorsitzfüh-

rung dieser Institution betraut, gab in 

seinem Beitrag einen detaillierten 

Überblick über Geschichte und Arbeits-

weise der RSS. Er ging zuerst auf den Wer-

degang ein: 

„Die Grundidee war und ist es, Streitig

keiten zwischen Versicherungsmaklern, 

deren Kunden und den Versicherern 

außergerichtlich zu bereinigen. Diese 

außergerichtliche Streitbeilegung schafft 

rasch und kostengünstig Rechtssicher-

heit. Je länger eine Streitigkeit dauert, 

desto zerstörter ist die Vertrauensbezie-

hung zwischen den Streitparteien. Da 

aber gerade ein Versicherungsvertrag 

wesentlich auf dem wechselseitigen 

Vertrauen zwischen Versicherungsneh-

mer und Versicherer aufbaut, ist es 

umso wichtiger, Streitigkeiten aus die-

sen Verträgen rasch und inhaltlich kor-

rekt abzuwickeln.“

Hellwagner betonte, dass mehr als 85 

Prozent aller Schlichtungsfälle das Ver-

hältnis zwischen Versicherungsnehmer 

und Versicherer beträfen. Die gesetzliche 

Aufgabe des Versicherungsmaklers sei 

die Interessenwahrung für den Versiche-

rungskunden sowie dessen Unterstüt-

zung. Genau dort – beim Eintritt des 

Versicherungsfalls – lägen die meisten 

Schlichtungsfälle begründet, nämlich 

in der Deckungsablehnung durch den 

Versicherer. 

Hellwagner erläuterte die Motive, wa

rum sich Makler an die RSS wenden:  

„Entweder hält der Makler die Deckungsab-

lehnung für rechtlich falsch: Im Zuge des 

Schlichtungsverfahrens kann der Versiche-

rer seine Deckungsablehnung nochmals 

überprüfen. Wenn der Versicherer an der 

Ablehnung festhält, überprüft die RSS die 

Rechtsmeinung des Versicherers. Oder 

aber: Der Makler ist sich selbst nicht sicher 

– hier kann die RSS mit ihrer Empfehlung 

den Makler unterstützen, wie er in der 

Sache weiter vorgehen soll.“

Es gibt auch eine dritte Möglichkeit: „Der 

Makler selbst hält die Deckungsablehnung 

für richtig, der Kunde ist aber überzeugt, 

dass er eine Versicherungsleistung erhal-

ten müsse. Mit der Empfehlung der unab-

hängigen Schlichtungskommission kann 

der Makler den Kunden leichter überzeu-

gen, dass hier nichts zu holen ist, ohne 

dass dadurch das Vertrauen des Kunden in 

den Makler selbst beschädigt wird.“

Auch Fachverbandsobmann Christoph 

Berghammer gratulierte beim Festakt zur 

bisherigen Arbeit unter der sehr engagier-

ten und kompetenten Führung von Hofrat 

Hellwagner und seinem Mitstreiter, Chris

tian Wetzelberger. „Es freut mich sehr, dass 

unter tatkräftiger Unterstützung durch das 

Bundesministerium für Arbeit, Soziales 

und Konsumentenschutz auf europäischer 

Ebene die RSS als außergerichtliche Ein-

richtung für die einvernehmliche Beile-

gung von Verbraucherstreitigkeiten von 

der EU-Kommission auf die Liste der 

diesbezüglich notifizierten Stellen ge-

setzt wurde. Durch die Gründung der RSS 

und deren zehnjährige erfolgreiche Tätig-

keit hat die Maklerschaft gewaltig an Stel-

lenwert gegenüber den Versicherern sowie 

in der gesamten Versicherungswirtschaft 

gewonnen“, betonte Berghammer.� W

D

FV-Obmann Berghammer: „Die RSS ist ein 
unverzichtbarer Bestandteil unseres 
Serviceangebotes.“

Hofrat Hellwagner: „Streitigkeiten rasch 
und korrekt abhandeln.“
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EDV-Tage im Zeichen
von OMDS 3.0 und DSGVO
Anfang November trafen einander wie jedes Jahr die Mitglieder des Arbeitskreises Technologie im 
Fachverband der Versicherungsmakler und Vertreter des VVO, der Versicherer und der Maklersoft­
wareanbieter im burgenländischen Großpetersdorf zu den schon Tradition gewordenen „EDV-Tagen“.

m Mittelpunkt der Gespräche stand 

dabei unter anderem die Evaluie-

rung und Weiterentwicklung des OMDS 

3.0, des „Österreichischen Maklerdaten-

satzes“. Das ist eine Arbeitsplattform 

der Versicherungsunternehmen, die 

das Ziel hat, die internetbasierten Pro-

zesse zwischen Versicherung und Mak-

ler zu standardisieren. Die an den EDV-

Tagen teilnehmenden Versicherer haben 

OMDS 3.0 bereits implementiert oder ste-

hen kurz vor der Fertigstellung. Die Her-

ausforderung dabei ist vor allem, eine 

hohe Qualität der eingespielten Daten zu 

gewährleisten. Daneben arbeiten einige 

Versicherungsunternehmen und Anbieter 

von Maklersoftware auch an der Realisie-

rung der BIPRO-Standards.

AK-Leiter Siegfried Fleischacker betont 

die Wichtigkeit dieser Maßnahmen, hält 

aber auch fest: „Die fortschreitende 

Technologie hilft dem Makler bei seiner 

täglichen Arbeit, er muss sie nur nutzen. 

Gleichzeitig ist auch er gefordert, die 

Datenqualität zu verbessern, indem er 

selbst die Daten korrekt verarbeitet und 

Fehler im Maklerdatensatz aufzeigt.“

FV-Obmann Christoph Berghammer, der 

ebenfalls bei den EDV-Tagen anwesend 

war, sprach sich in der einschlägigen 

Diskussion für eine Annäherung von OMDS 

3.0 und BIPRO aus.

In einer Diskussion über die Unterschiede 

bzw. Gemeinsamkeiten von OMDS 3.0 und 

BIPRO kam ein Großteil der Teilnehmer zu 

dem Schluss, dass beide Ansätze auf un

terschiedlichen Datenmodellen beruhen. 

OMDS 3.0 orientiert sich am österreichi-

schen Maklerdatensatz, ist durch den spä-

teren Zeitpunkt der Entstehung moderner 

und entspricht den Anforderungen der Zeit 

besser. Die Bewegung und die Dynamik, 

die durch den Eintritt von BIPRO in den 

österreichischen Markt entstanden sind, 

wurden als äußerst positiv bewertet. Ver-

sicherungsunternehmen seien gezwun-

gen, zumindest einen der Standards zu rea-

lisieren, um keinen Wettbewerbsnachteil 

zu erleiden. AK-Leiter Fleischacker wies 

darauf hin, dass sich die nächsten Entwick-

lungen am Arbeitsalltag der Makler orien-

tieren sollten. Derzeit verbringe das Mak-

lerbackoffice ein Fünftel der Zeit mit der 

Ablage von Dokumenten. Ein weiteres The-

ma der EDV-Tage war die Datenschutz-

grundverordnung (DSGVO), die ab 25. Mai 

2018 EU-weit anzuwenden ist. Versicherer, 

Maklersoftwareanbieter, Versicherungs-

makler und Juristen besprachen, welche 

Notwendigkeiten sich aus den neuen Da-

tenschutzbestimmungen für Maklerunter-

nehmen ergeben und wie die Maklersoft-

ware den Versicherungsmakler bei der 

Einhaltung dieser Vorgaben unterstützen 

kann. Die Ergebnisse aus diesem Work-

shop flossen auch in einschlägige Infor-

mationsveranstaltungen des Fachver-

bandes ein, die Ende November und 

Anfang Dezember als Roadshow durch-

geführt wurden.

Bei einem Workshop zur Datenschutz-

grundverordnung gab es in Großpetersdorf 

einen sehr profunden Einblick in die kom-

plexe Materie.

Dr. Klaus Koban, Leiter des Arbeitskrei-

ses Recht im Fachverband, lieferte einen 

Überblick über die Änderungen zur Da-

tenschutzgrundverordnung – wobei die 

Umsetzung noch offen ist. Die neue Re-

gelung soll EU-weit einheitliche 

Datenschutzstandards gewährleisten 

und ist – wie erwähnt – ab dem 25. Mai 

des kommenden Jahres anzuwenden. 

Bis dahin müssen alle Datenverarbei-

tungen an die neue Rechtslage ange-

passt werden. Das zur Durchführung 

der Datenschutz-Grundverordnung 

(DSGVO) in Österreich notwendige Da-

tenschutz-Anpassungsgesetz tritt 

gleichzeitig mit der DSGVO in Kraft. Es 

gibt, so präzisierte Koban, keine Über-

gangsfristen.� W

I

Siegfried Fleischacker: 
„Systeme sollten sich am 
Arbeitsalltag des Maklers 
orientieren.“

Klaus Koban: „Die EDV an die 
neue Rechtslage anpassen.“
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Unser Notfall-Button:
Sowieso gratis, aber zu 
Weihnachten hübsch verpackt.

Sicher.Entspannt.Unterwegs

Noch heute unsere App laden!

europaeische.at/meine-urlauberia

Wir wünschen Ihnen 
und Ihrer Familie ein schönes Weihnachtsfest 

und viele unvergessliche Reise-Augenblicke im neuen Jahr.

Kärnten

Bildungsoffensive in Krems
Angesichts der immer komplexer werdenden Thematik steigt die Bedeutung der akademischen 
Aus- und Weiterbildung im Versicherungswesen. 17 Kärntner Versicherungsmakler dürfen sich 
seit Kurzem „Akademische Versicherungsmakler“ nennen.

ie Donau-Universität Krems bie­

tet als einzige öffentliche Univer­

sität für Weiterbildung im deutschspra­

chigen Raum Studienangebote speziell 

für Berufstätige. Derzeit sind rund 

9.000 Studierende hier inskribiert, 

mehr als 20.000 Absolventen haben ihr 

Studium seit der Gründung der Univer­

sität im Jahr 1995 bereits erfolgreich 

abgeschlossen. Einer der Universitäts­

lehrgänge ist der zum Akademischen 

Versicherungsmakler. 

In Kärnten hat sich der dafür zuständige 

Arbeitskreis bereits vor über zwei Jahren 

mit dem Thema „universitäre Lehrgänge“ 

zu beschäftigen begonnen. „Dabei war 

uns insbesondere wichtig, nicht nur 

bei einzelnen Kollegen eine Erweite-

rung und Intensivierung der Fach-

kompetenz zu erreichen, sondern eben 

flächendeckend – bei vielen Mitglieds-

betrieben“, so Fachgruppenobmann 

Franz Ahm. Gemeinsam entwickelte die 

Fachgruppe Kärnten ein spezielles Kon­

zept mit der Donau-Uni Krems. Der 

Hauptvorteil dieser Weiterbildungs­

kooperation liegt darin, dass die Vorträ­

ge sowohl am Standort der Universität in 

Krems als auch in Klagenfurt abgehalten 

wurden. „Das hat viele Kärntner Kollegen 

und Kolleginnen motiviert, diese doch 

zeitlich sehr anspruchsvolle universitäre 

Weiterbildung zu nutzen, was natürlich 

für die gesamte Branche eine enorme 

Aufwertung ist“, zeigt sich Ahm erfreut. 

Er hofft, dass dieser akademische Lehr­

gang zukünftig in regelmäßigen Abstän­

den und gleicher Form für die Kärntner 

Versicherungsmakler wiederholt wird. 

Für den Großteil der Lehrgangsabsolven­

ten war der akademische Abschluss ein 

Ansporn, noch „eins draufzusetzen“. 

„Wir verbreitern nochmals unser juristi­

sches Wissen im Universitätslehrgang 

Master of Legal Studies im Bereich Ver­

sicherungsrecht in zwei weiteren Uni-

Semestern“, berichtet der Fachgruppen­

obmann stolz. Als Gratulant stellte sich 

unter anderem auch FVO Christoph 

Berghammer MAS ein.� W

D

Dr. Arlinda Berisha, FVO Christoph Berghammer MAS, Tjasa Zmitek, Sarah 
Elisabet Roberts, Peter Tschernutter, Mag. Verena Stroitz, Johannes Rest, 
Andreea Rebeca Strain, Raphael Gobald, Daniel Szymanski, Marina Granitzer, 
Alexander Grantner, Claudia Grantner, Sigrid Raneg-Neussl, Marlies Mosgan-
Schlatte, Martin Pirker, Sigfried Trapic, Franz Ahm, Ing. Christina Karner

Oberösterreich

Rechtliche Tücken
ersicherungsmakler müssen ihre 

Kunden zuweilen in sehr kom­

plexen Sachverhalten beraten – nicht 

immer eine einfache Aufgabe. Im Semi-

nar „Rechtliche Tücken im Alltag des 

Versicherungsmaklers“ der IC Unter

nehmer Akademie Mitte November 

analysierten Burkhard Blaimauer, Jo-

hann Mitmasser, Ombudsmann, und 

Dr. Gerhard Hellwagner vom Rechts-

service und der Schlichtungsstelle des 

Fachverbandes der Versicherungs-

makler aktuelle Problemstellungen, 

Themen und Fragen aus der Ombuds-

mann-Praxis sowie aus dem Makler

tagesgeschäft.

So referierte Burkhard Blaimauer zum 

Thema Versicherungsbetrug, erörterte 

Motive und Instrumente im Kampf dage­

gen, etwa Betrugserkennungssoftware, 

die Einbeziehung gerichtlich beeideter 

Sachverständiger oder entsprechende 

Schulungen von Referenten und Sach­

verständigen. Dr. Gerhard Hellwagner 

stellte mögliche Lösungsansätze vor, und 

Johann Mitmasser diskutierte Praxisfälle 

aus seiner Tätigkeit als Ombudsmann.� W

V
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Unser Notfall-Button:
Sowieso gratis, aber zu 
Weihnachten hübsch verpackt.

Sicher.Entspannt.Unterwegs

Noch heute unsere App laden!

europaeische.at/meine-urlauberia

Wir wünschen Ihnen 
und Ihrer Familie ein schönes Weihnachtsfest 

und viele unvergessliche Reise-Augenblicke im neuen Jahr.

Wien

Bildung für Generationen
Nachhaltigkeit bedeutet nicht zuletzt, generationenübergreifend zu denken. Bildung, Pensionen 
oder der heimische Arbeitsmarkt erfordern Planung mit Weitblick. Ein Thema, dem sich die 
Wiener Versicherungsmakler am 28. Februar 2018 widmen werden.

er 16. Informationstag der Wiener 

Versicherungsmakler steht im 

kommenden Jahr unter dem Motto 

„Generationen bilden“ – und zwar im 

doppelten Wortsinn. Besonders die Dis­

krepanz zwischen den Anforderungen des 

Arbeitsmarktes und der derzeitigen Bil­

dungspolitik soll hier im Fokus stehen.

Auch die Versicherungsbranche benötigt 

qualifizierten Nachwuchs. Darüber hinaus 

trägt die nächste Generation zwar die 

Lasten der demografischen Entwicklung, 

sie verfügt aber über zu wenig Wissen zum 

Thema Versicherung und Vorsorge. Beim 

Informationstag soll der Frage nachgegan­

gen werden, wie die Zukunft von Bildung 

aussieht und was die einzelnen Generatio­

nen voneinander lernen können. Auch die 

Tatsache, dass die Lebenserwartung steigt, 

stellt die Versicherungsbranche vor neue 

Herausforderungen. Laut einer OECD-

Studie kommen in 40 Jahren auf eine 

Person, die über 64 Jahre alt ist, weniger 

als zwei Personen im arbeitsfähigen 

Alter. Die Zukunft von mehreren Genera­

tionen ist also von Bildungsreform, Weiter­

bildung und Allgemeinbildung abhängig, 

denn die Ausbildung der Kinder und Ju­

gendlichen von heute legt den Grundstein 

für die Erwerbstätigkeit der Erwachsenen 

von morgen. 

„Wir reden seit Jahrzehnten über Allge­

meinbildung – dabei sollten wir schon 

längst von Überlebensbildung sprechen. 

Die Generation Z – dazu gehören alle, die 

zwischen 1995 und 2010 geboren wurden 

– ist die erste, die heute bereits weiß, dass 

die staatliche Pension kaum zum Leben 

ausreichen wird. Unser Bildungssystem 

legt aber immer noch keinen Wert darauf, 

jungen Menschen Wissen zum Thema Versi­

cherung und Vorsorge zu vermitteln und 

die nächste Generation dahingehend zu 

bilden. Es genügt nicht, dass die Versiche­

rungswirtschaft innovative Produkte ge­

staltet – genauso wichtig ist es, Kinder und 

Jugendliche bereits in den Schulen für Ver­

sicherungsschutz und private Vorsorge zu 

sensibilisieren. Für uns Versicherungsmak­

ler bedeutet das, für die nächste Genera­

tion komplexe Informationen leicht ver­

ständlich zu machen und selbst zu lernen, 

diese Generation besser zu verstehen“, so 

Helmut Mojescick, Fachgruppenobmann 

der Wiener Versicherungsmakler. Zu 

den Referenten am 28. Februar 2018 

zählen der Arbeitsforscher Prof. Dr. 

Christian Scholz und Bestsellerautor 

und Lehrer Niki Glattauer. Natürlich 

dürfen auch die bereits traditionelle Ver-

leihung des Hammurabi und das belieb-

te „talk together“ zur anschließenden 

Kontaktpflege nicht fehlen. Der Besuch 

der Veranstaltung ist nur für geladene 

Gäste möglich, die im Januar eine per-

sönliche Einladung erhalten und gebe-

ten werden, sich online anzumelden. � W

D

Heuer standen Beziehungen im 
Mittelpunkt, beim kommenden 
Maklertag geht es um Generationen.
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Vorbereitung für Befähigung
m 16. 3. 2018 startet der nächste 

18-tägige Vorbereitungskurs zur 

Befähigungsprüfung für den Versiche-

rungsmakler, in dem alle wichtigen 

Themen rund um die Branche behandelt 

werden. Die Seminarreihe ist auch geeig-

net, Wissen aufzufrischen oder neue 

Mitarbeiter einzuschulen. 

Kurszeiten: 

jeweils Freitag und Samstag, 9–17 Uhr

Details ab Jänner auf www.wiener-ver-

sicherungsmakler.at � W

A

Steiermark

Expertentag der Versicherungsmakler
Der Expertentag der steirischen Versicherungsmakler Mitte November bot eine Vielzahl an 
Informationen zu aktuellen Themen. So berichtete Fachverbandsgeschäftsführer Erwin Gisch 
über den neuesten Stand der Versicherungsrichtlinie IDD. Michael A. Hillenbrand von der 
Deutschen Verrechnungsstelle für Versicherungs- und Finanzleistungen referierte über mög-
liche neue Honorarmodelle.

n seiner Begrüßungsrede infor-

mierte Fachgruppenobmann 

Gunther Riedlsperger über aktuell 

brisante Themen aus der Fachgruppe 

und dem Fachverband und betonte die 

Wichtigkeit der Rechtsservice- und 

Schlichtungsstelle (RSS) sowie der 

Rechts- und Disziplinarkommission 

(RDK). Zentrales Thema der Veranstal-

tung war naturgemäß die IDD, die im 

kommenden Jahr umzusetzen ist. Die 

Deadline für die IDD-Anwendung wurde 

mit 1. Oktober 2018 gesetzt – und bis 

dahin „gilt es, alle Unternehmen IDD-fit 

zu machen“, so Erwin Gisch. „Ich rate 

dringend, sich rechtzeitig mit diesem 

Thema auseinanderzusetzen, Infor-

mationsveranstaltungen zu besuchen 

und die neuen Gesetze ernst zu neh-

men. Eine Nichtbeachtung der neuen 

Vorschriften und Pflichten kann viel 

Zeit und Geld kosten.“ 

Als zweiter Sprecher informierte Michael 

A. Hillenbrand über mögliche neue Ho

norarmodelle für Versicherungsmakler: 

„Wenn Sie die Provision vom Versicherer 

gegen ein Honorar vom Kunden eintau-

schen, können Sie möglicherweise das 

Vielfache an Vergütung erzielen. Der Kun-

de zahlt dazu noch um einige Euro weni-

ger Prämie im Monat.“ Wichtig dabei sei, 

offen mit dem Kunden darüber zu reden. 

Der Nachmittag stand dann ganz im Zei-

chen von Social Media, Suchmaschinen

optimierung und Digitalisierung. David 

Obererlacher, Geschäftsführer von Mile

stones in Communication, klärte über die 

verschiedenen Möglichkeiten von Social-

Media-Kanälen und die Bedeutung des 

virtuellen Netzwerkens auf: „Es ist von 

großer Bedeutung, ob Sie sich als Person, 

als Firma oder als Marke positionieren 

wollen.“ Für jede Richtung gebe es unter-

schiedliche Social-Media-Plattformen und 

Kommunikationsstrategien. Web-Exper-

te Christoph Morré gab Tipps zur Such-

maschinenoptimierung (SEO): „SEO ist 

keine einmalige Maßnahme, sondern ein 

Prozess. Es ist wichtig, laufend auf Para-

meter wie Responsive Websites, die richti-

gen Keywords, regelmäßige Inhaltsver

änderungen und die Vernetzung mit 

Social-Media-Plattformen oder anderen 

Websites zu achten.“

Zum Abschluss informierte Ewald Maitz 

noch über die neue Versicherungsdaten-

bank VersDB, die der vereinfachten Su-

che von Urteilen dient. Unter www.vers-

db.at/makler-steiermark gibt es auch 

Mitgliedschaft-Vergünstigungen für die 

steirischen Versicherungsmakler.� W

I

David Obererlacher, Fachgruppenobmann-Stellvertreter Herbert Schrefl, 
Fachgruppen-Geschäftsführer Herwig Kovacs, Fachgruppenobmann Gunther 
Riedlsperger, Fachgruppenobmann-Stellvertreter Wolfgang Wachschütz und 
Honorarexperte Michael A. Hillenbrand.
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Safe7: Erfolgreicher Start
Die Vorstände Michael Holzer und Wilhelm Brandstetter können auf ein erfolgreiches erstes Jahr SAFE 
7, Österreichs führende unabhängige Bestandsholding in der Versicherungswirtschaft, zurückblicken.

er 7-Punkte-Strategie – vom innova-

tiven Produktdesign, der Bestands-

sicherung und Nachfolge, der rechtlichen 

Sicherheit und der wichtigen Haftungsbe-

grenzung, dem Zeitgewinn und den einfa-

chen Abwicklungsprozessen, dem größten 

österreichischen Netzwerk an Ansprech-

partnern, Experten und Fachabteilungen 

in der SAFE-7-Gemeinschaft, der hauseige-

nen Akademie und Kooperation mit der 

Universität Seeburg bis hin zur Gewinnbe-

teiligung – wurde voll Rechnung getragen. 

Die Zuwächse bei den Gründungsgesell-

schaften zeigen, wie wichtig die Bedeu-

tung von Größe, Bestand und Stabilität 

in Zeiten wie diesen sind. Lösungen für 

die rechtlichen Herausforderungen seitens 

MiFID, IDD oder der Datenschutzgrundver-

ordnung sind für SAFE 7 seit Beginn Auf-

trag. Es konnten bereits Lösungsansätze 

und Arbeitserleichterungstools erarbeitet 

werden, die den Mitgliedern und Partner-

unternehmen zur Verfügung stehen. Die 

Philosophie von SAFE 7 – „Der Kunde steht 

im Mittelpunkt“ – wird mit dem Projekt 

„Nahversorger“ weiter veranschaulicht. 

Holzer: „Immer mehr Großbanken schlie-

ßen im regionalen Bereich Filialen. Da-

durch entstehen Engpässe, die unsere 

Partner als Versicherungsmakler, Vermö-

gensberater oder Versicherungsagenten 

mit uns beseitigen können. Wir werden 

der Nahversorger in allen Finanz- und 

Versicherungsfragen österreichweit.“

Ein weiterer wichtiger Punkt der SAFE-

7-Strategie ist die Aus- und Weiterbil-

dung. Dazu Wilhelm Brandstetter: „Die 

Zusammenarbeit mit der Universität 

Seeburg ist einzigartig in Österreich. 

Wir haben für Mitglieder und Partner

unternehmen, aber auch für 

Marktteilnehmer, die nicht zu 

Safe 7 gehören, die Möglichkeit 

geschaffen, einen berufsbe-

gleitenden Fernlehrgang zu ab-

solvieren. Darin sind die Mak-

lerprüfung für das Erlangen des 

Gewerbescheins wie auch eine 

Unternehmerprüfung und die 

Lehrlingsausbildungsberechti-

gung inkludiert.“� W

D

Wilhelm Brandstetter 
und Michael Holzer 
sind mit dem Start 
von SAFE 7 sehr 
zufrieden.
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Donau feiert 150 Jahre:
Kontinuität und Regionalität
Die Donau Versicherung AG, die auf genau 150 Jahre erfolgreiche Unternehmensgeschichte zurück­
blicken kann, setzt verstärkt auf Beratung und Regionalität. Entscheidungen würden in Österreich 
für den österreichischen Markt gefällt, betonte Generaldsirektor Peter Thirring anlässlich des 
150-jährigen Bestehens des Unternehmens. Digitalisierung sei vor allem für interne Abläufe und die 
Kommunikation mit den Kunden wichtig. Doch die Beratung steht stets im Mittelpunkt.

ie 1867 gegründete Donau Versi-

cherung gehört zur Vienna Insu-

rance Group (VIG) und hat im Vorjahr 

rund 808 Millionen Euro an Prämien 

eingenommen. Sie liegt an fünfter Stelle 

der Versicherungsgesellschaften in Öster-

reich. Mehr als 70 Prozent des Volumens 

entfallen auf die Schaden-/Unfallver

sicherung, mehr als ein Viertel auf die 

Lebensversicherung und ein Prozent auf 

die Krankenversicherung. 

Heuer entwickeln sich die Prämieneinnah-

men laut Finanzvorstand Ralph Müller in 

Summe positiv. Im Bereich Schaden/Un-

fall sei man gut unterwegs. In der Lebens-

versicherung gegen laufende Prämie sei 

die Entwicklung leicht rückläufig, aber 

besser als der Markt und bei den Einmal

erlägen stabil. Müller wird Mitte 2018 

neuer Chef der Donau Versicherung, 

Thirring wechselt – wie schon berichtet – 

in den Vorstand der börsennotierten VIG.

Die Donau Versicherung spricht sich 

aktuell für die Einführung einer ver-

pflichtenden Versicherung gegen Schä-

den aus Naturkatastrophen sowie für 

eine Stärkung der privaten Altersvor-

sorge aus. Die Frage der Naturgefahren 

müsse dringend gelöst werden, appel-

lierte Donau-Versicherung-Chef Peter 

Thirring und hofft dabei auf die neue 

Regierung.

Bei Naturgefahren – von Stürmen über 

Hagel bis zu Überschwemmungen – sieht 

Thirring den Großteil der betroffenen 

Österreicher nicht ausreichend versichert. 

Man brauche eine Lösung mit Erst- und 

Rückversicherern sowie im „Worst Case“ 

mit einer Haftung des Staates, kombiniert 

mit einer Versicherungspflicht. Das Modell 

würde nicht sehr viel kosten, die Risiken 

aber atomisieren. Die Kosten lägen für 

einen durchschnittlichen Versicherten pro 

Monat im einstelligen Euro-Bereich. Dabei 

gäbe es natürlich regional unterschied

liche Preise.

Der Katastrophenfonds sei für diesen Be-

reich keine ausreichende Lösung, denn 

der Kunde sei hier nicht Vertragspartner, 

sondern Bittsteller, betonte Thirring. Die 

Kunden könnten sich nicht richtig versi-

chern und müssten zum Katastrophen-

fonds als Bittsteller kommen, das sei eines 

Landes wie Österreich nicht würdig. Auf 

Leistungen des Katastrophenfonds be-

steht kein Rechtsanspruch, sie sind frei-

willig und schwanken. In anderen Län-

dern funktioniere die Versicherungs- 

pflicht bei Naturgefahren.

Finanzvorstand Ralph Müller unterstrich, 

dass die Schäden aus Naturkatastrophen 

weltweit anstiegen. Die Häufigkeit und die 

Intensität von Ereignissen würden zuneh-

men, zudem seien mittlerweile mehr Sach-

werte versichert als früher. Bei der Donau 

Versicherung lag der Gesamtaufwand 

für Schäden aus Hagel, Sturm, Blitz und 

Oberflächenwasser im zu Ende gehen-

den Jahr bei rund 50 Millionen Euro. 

Fast die Hälfte der rund 33.500 Scha-

densfälle entfiel auf Juli und August.

 Anreize für private Vorsorge
Thirring forderte auch stärkere Anreize für 

die private Vorsorge. Die prämiengeförder-

te Zukunftsvorsorge sei an und für sich ein 

attraktives Produkt, allerdings passten die 

verpflichtenden Aktienquoten und Garan-

tien nicht zusammen. Er sprach sich für 

eine Öffnung der Investitionen in den 

Wohnbau sowie in Infrastruktur aus. Er-

höht werden müsste auch der Betrag beim 

steuerbegünstigten Eigenbeitrag der Ar-

beitnehmer von derzeit 300 Euro, der seit 

D

Riener, Thirring und Müller: Dreiervorstand sorgt für Regionalität und Kontinuität.
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Jahrzehnten nicht valorisiert worden sei. 

„Ideal“ wäre für Thirring eine Anhebung 

auf 1.200 Euro im Jahr, damit könne man 

bei längerem Ansparen auf eine spürbare 

Zusatzpension kommen.

In Sachen Digitalisierung wolle die Donau 

nicht, dass es zu einer Selbstversicherung 

des Kunden mit Produkten komme, bei 

denen ihm das Know-how fehle, erläutert 

Thirring. Er halte es für gefährlich, wenn 

der Kunde über das Internet etwas ab-

schließe und dann nicht richtig versichert 

sei. Strategie seines Hauses sei die Auf-

rechterhaltung der physischen Nähe zum 

Kunden und der persönlichen Beratung. 

Es sei nicht der richtige Weg, den Kun-

den mit der Absicherung der existen-

ziellen Risiken allein zu lassen, betonte 

auch Vertriebsvorstand Harald Riener. 

Außendienstmitarbeiter werden daher 

weiter gesucht. Allein 2017 werden rund 

95 neu eingestellt, ähnliche Größen

ordnungen soll es bei Neueinstellungen 

auch in den kommenden Jahren geben. 

Derzeit hat die Gesellschaft rund 1.400 

Mitarbeiter, etwa die Hälfte davon im 

Außendienst. Betreut werden insgesamt 

750.000 Kunden. 

Makler als starke Partner
Der Vorstand unterstrich bei einer Presse-

konferenz zum 150-Jahre-Jubiläum aus-

drücklich die wichtige Rolle der etwa 

2.800 Maklerpartner als „integrierten Teil 

des Vertriebskonzepts“. Der Anteil der 

Versicherungsmakler im Neugeschäft hat 

bei der Donau die 40-Prozent-Marke 

bereits überschritten.

Thirring betonte auch die Aufgabe, in 

der Versicherungswirtschaft langfris-

tig zu denken. Versicherungen seien 

verpflichtet, dauerhafte Verträge zu 

erfüllen. Ein Beispiel: Wenn heute für 

ein neugeborenes Baby eine private 

Krankenversicherung abgeschlossen 

wird, die betreffende Person mögli-

cherweise 100 Jahre alt und der Vertrag 

nicht gekündigt wird, dann müsse die 

Donau Versicherung den Vertrag auch 

100 Jahre lang bis 2117 erfüllen, 

skizzierte Thirring die nachhaltigen 

Verpflichtungen, die ein Versicherer 

eingeht.� W

Peter Thirring: Plädoyer für 
Versicherung gegen Natur-
schäden sowie neue Impulse 
bei der Privatvorsorge.
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Deckung bei Datendiebstahl: 
Braucht man das wirklich?
Datendiebstahl ist schon ein Problem für sich. Ab 25. Mai 2018 gilt die EU-Datenschutzgrundver-
ordnung (DSVGO) EU-weit als gesetztes („unmittelbares“) Recht – mit empfindlichen Strafen von 
bis zu 20 Prozent des Unternehmensumsatzes. Datendiebstahl (oder Erpressung via Hackerangriff, 
bei dem Computer und/oder Datenbanken gegen Lösegeldforderungen lahmgelegt werden) und 
Datenschutz: Das sind doch zwei ganz verschiedene Paar Schuhe? Nein, das sind sie nicht!

ie Allianz hat das Linzer market-

Institut beauftragt, besonders jene 

rund 84 Prozent (!) österreichischer Un-

ternehmen, die EPU – Ein-Personen-Un-

ternehmen – sind (allemal beachtliche 

307.000), und Kleinunternehmen bis vier 

Mitarbeiter (immerhin 151.000) zu befra-

gen, wie sie es mit Datenschutz und Si-

cherheit sowie der „Gefahr aus dem Netz“, 

Cyberattacken, halten: Denn die Türen 

sind weit geöffnet, 88 Prozent der ös-

terreichischen Unternehmen haben 

eine eigene Website (das eine große 

Einfallstor für Cyberkriminelle nach E-

Mail-Spam).

Repräsentativ wurden 400 Unternehmer 

telefonisch befragt, das Ergebnis ist er-

nüchternd: „Das Thema Cybersicherheit 

nimmt auf der Agenda der österreichi-

schen Ein-Personen- und Kleinunterneh-

men keinen vorrangigen Platz ein und 

reiht sich weit hinter den Herausforderun-

gen des täglichen Geschäfts wie Kunden-

bindung oder Kostenfragen ein“, kom-

mentiert Mag. Xaver Wölfl, Chief Digital 

Officer der Allianz Gruppe in Österreich, 

die Umfrageergebnisse. „Dabei ist laut 

Bundeskriminalamt allein im vergan-

genen Jahr die Zahl der gemeldeten 

Cybercrime-Vergehen in Österreich im 

Vergleich zum Vorjahr um 30,9 Prozent 

gestiegen. Hinzu kommt noch eine er-

hebliche Dunkelzahl“, so Wölfl. Gleichzei-

tig seien „mit der Datenschutzgrundver-

ordnung ab Mai 2018 Unternehmen jeder 

Größenordnung mit vielen zusätzlichen 

Verpflichtungen und Strafausmaßen in 

ganz neuen Dimensionen konfrontiert“.

Von der kommenden Datenschutz-

grundverordnung (DSGV) haben laut 

Allianz-market-Studie 59 Prozent der 

„Kleinen“ noch überhaupt nichts 

gehört. Ab 25. Mai 2018 sei es aber zu 

spät – da gilt die DSVGO.

Allianz-Versicherungspaket
Die Allianz spezifiziert ihre Warnungen 

nicht ohne Hintergrund: Denn sowohl bei 

Cybercrime-Attacken als auch bei Verstö-

ßen gegen Datenschutzbestimmungen 

gibt es neuerdings von der Allianz ein 

speziell für EPU und KMU geschnürtes 

Versicherungspaket: für Hard- und Soft-

ware (Computerversicherung), techni-

schen Support im IT-Notfall nicht nur bei 

Cyber-Attacken, sondern auch bei techni-

schen Problemen (Notfall-IT-Assistance), 

für Schadensfälle im Zusammenhang mit 

Datenschutz- oder Vertraulichkeitsverlet-

zungen sowie Cyberattacken und daraus 

resultierenden Haftpflichtansprüchen. 

Weiters geht es um Betriebsunterbrechun-

gen und Wiederherstellungsaufwand, Ab-

wehrkosten bei behördlichen Daten-

schutzverfahren, Kosten forensischer 

Dienstleistungen, Krisenkommunikations

kosten (Cyber-Schutz) sowie Vermögens-

schäden, die arglistig durch Eingriffe Drit-

ter oder auch arglistig durch eigene 

Mitarbeiter herbeigeführt werden (Ver-

trauensschaden-Versicherung). 

„Ein effizienter und regelmäßig aktuali-

sierter Virenschutz, die Nutzung von Si-

cherheitsfeatures und Firewalls, häufige 

Passwortwechsel oder auch ein sorgsamer 

Umgang mit Daten – um nur einige zu nen-

nen – müssen in jedem Betrieb rasch zur 

Selbstverständlichkeit werden.“ Naturge-

mäß – aber begründet – legt Wölfl den Ab-

schluss einer entsprechenden Versiche-

rung nahe. Angesichts der Dimension der 

Gefährdung sei erstaunlich, dass laut Um-

frage in Österreichs Kleinunternehmen 

derzeit lediglich fünf Prozent der Befrag-

ten angeben, eine solche zu besitzen.

Existenzielle Bedrohung 
„Sorglosigkeit im Umgang mit dem Thema 

IT-Sicherheit kann künftig mehr denn je 

zur existenziellen Bedrohung werden“, 

warnt Wölfl, „einerseits durch die wach-

sende Professionalität der Cyber-Kriminel-

len, andererseits durch die strengen Aufla-

gen der Datenschutzgrundverordnung. 

Daten sind heute für die meisten Unter-

nehmen die wichtigste Geschäftsgrundla-

ge. Auf der Website der Allianz unter ht-

tps://www.allianz.at/ueber-allianz/

media-newsroom/ gibt es einen detail-

lierten Auszug zu den Ergebnissen der 

Allianz-Cyber-Umfrage „Gefahr aus 

dem Netz“ zum Download.� W

D

Mag. Xaver Wölfl: „Sorglosigkeit 
beim Thema IT-Sicherheit kann 
existenzielle Bedrohung werden.“
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Haushalts-
Risikobarometer
In den eigenen vier Wänden passieren mit Abstand die meisten 
Unfälle. VVO, KFV und das Rote Kreuz analysieren häufige Unfall­
ursachen daheim und wie vorgesorgt werden kann.

ie eine aktuelle Umfrage des KFV 

(Kuratorium für Verkehrssicherheit) 

zeigt, unterschätzt die österreichische Be­

völkerung das Unfallrisiko in den eigenen 

vier Wänden: Nur etwa drei Prozent der 

Befragten schätzen das Risiko, zu Hause zu 

verunfallen, als hoch ein, jeder Fünfte – 

immerhin 21 Prozent der Befragten – hält 

einen Unfall in den eigenen vier Wänden 

„zumindest für wahrscheinlich“. Im Ver­

gleich deutlich höher schätzen die Befrag­

ten das Unfallrisiko im Bereich des Stra­

ßenverkehrs ein: 50 Prozent halten einen 

Unfall im Straßenverkehr für wahrschein­

lich. „Im Straßenverkehr herrscht allge­

mein ein großes Unfallrisikobewusstsein. 

Tatsächlich ist das Risiko, zu Hause zu ver­

unfallen, viel größer“, betont Dr. Othmar 

Thann, Direktor des KFV.

Alle zwei Minuten
Vier von zehn Unfällen (39 Prozent) in 

Österreich ereignen sich zu Hause oder 

in der näheren Wohnumgebung. „Alle 

zwei Minuten verletzt sich eine Person in 

den eigenen vier Wänden so schwer, dass 

eine Behandlung im Krankenhaus erfor­

derlich ist“, bemerkte KR Prof. Elisa­

beth Stadler, CEO der VIG und Vize­

präsidentin des Roten Kreuzes, bei der 

Präsentation der KFV-Rotes-Kreuz-

Studie. „Allein im Vorjahr 2016 verun­

glückten 306.800 Personen zu Hause 

oder in der näheren Umgebung, die infol­

ge ihrer Verletzungen im Krankenhaus 

behandelt werden mussten.“ Während 

die Unfallzahlen in anderen Lebensbe­

reichen wie beispielsweise im Straßen­

verkehr zurückgehen, steigt die Zahl der 

Haushaltsunfälle an. „Dass sich im 

Haushalt beinahe vier Mal so viele 

Unfälle ereignen wie im Straßenver­

kehr, ist vielen nichst bewusst“, so 

Stadler. Die häufigsten Ablenkungsun­

fälle im eigenen Zuhause sind übrigens 

Stolperunfälle, weil sich die betroffene 

Person vor dem Sturz auf eine andere 

Sache konzentriert hat.� W

Danke!
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Wie halten es Unternehmen
mit dem Risikomanagement?
Eine aktuelle Studie der Technischen Universität Wien im Rahmen eines Forschungsförderungs­
projekts der Funk Stiftung gibt erstmals Informationen über den Reifegrad österreichischer 
Unternehmen im Managen ihrer Unternehmensrisiken.

nter der wissenschaftlichen Leitung 

von Univ.-Prof. Dr. Walter S.A. 

Schwaiger, MBA, Institut für Management-

wissenschaften an der TU Wien, haben 71 

österreichische Unternehmen des Nicht

finanzdienstleistungsbereichs im Zeitraum 

März 2016 bis Juli 2017 an einer Studie zur 

Messung und Analyse ihres jeweiligen 

ERMMA(Enterprise Risk Management Ma-

turity Analyse)-Reifegrades teilgenommen.

Klare Zielsetzung der Funk Stiftung, die 

das Forschungsförderungsprojekt ausge-

schrieben hat, war es, Unternehmen nicht 

nur das Ergebnis ihres erreichten Reife

grades zu übermitteln, sondern vor allem 

auch konkrete Entwicklungsmöglichkei-

ten zur Verbesserung aufzuzeigen. Im Fo-

kus der Studie standen Unternehmen aus 

dem Nichtfinanzdienstleistungssektor, 

konkret aus den Branchen Baugewerbe, 

Einzel- und Großhandel, Transport und 

Logistik, verarbeitendes Gewerbe, Versor-

ger, Dienstleistungen und sonstige.

Hendrik F. Löffler, Vorstandsvorsitzen-

der der Funk Stiftung, interpretiert die 

Ergebnisse: „Die Studie zeigt, welches Ent-

wicklungspotenzial das Risikomanagement 

im Mittelstand noch hat. Angesichts der dy-

namischen Befragung können Unterneh-

men ihre Fortschritte jederzeit überprüfen. 

Ein einzigartiges Projekt, das aufgrund des 

Erfolgs in Österreich nunmehr auf den 

gesamten deutschsprachigen Raum ausge-

dehnt werden soll.“

Dass Risikomanagement „Chefsache“ ist, 

zeigt, dass die Verantwortung für Com

pliance und Risikomanagement bei den 

meisten untersuchten Unternehmen direkt 

bei der Geschäftsführung bzw. bei Mitglie-

dern der Geschäftsleitung angesiedelt ist. 

Bei Unternehmen mit niedrigerem Reife-

grad zeigt sich interessanterweise das 

Management mit den zur Verfügung gestell-

ten Risikoinformationen zufriedener. Dazu 

Studienautor Schwaiger: „Das Enterprise-

Risk-Management-Reifegrad-Assessment gibt 

den teilnehmenden Unternehmen eine detail-

lierte Rückmeldung zum aktuellen Stand ihres 

unternehmensweiten Risikomanagements 

sowie zur relativen Positionierung im Vergleich 

zu anderen Unternehmen. Darüber hinaus 

ermöglicht es auch Folgebewertungen zu 

künftigen Zeitpunkten. Folglich ist die Studie 

nicht als einmaliges Event konzipiert, sondern 

vielmehr als ERM-Reifegrad-Assessment-Mo-

nitoring, anhand dessen die Unternehmen 

auch die Entwicklung ihres Reifegrades im 

Zeitablauf beobachten können.“ 

Mag. Ulrike Domany-Funtan, CEO Funk 

International Austria GmbH, zum Inter-

esse ihrer Gruppe an der unternehmeri-

schen Risikenbewertung: „Wir agieren an 

der Schnittstelle des betrieblichen Risiko

managements und des Risikotransfers durch 

Versicherungslösungen und sehen auf Un-

ternehmensseite oft eine Unsicherheit bei 

der Einführung oder Weiterentwicklung von 

betrieblichem Risikomanagement. Einer-

seits gibt es gesetzliche Anforderungen, die 

seitens der Unternehmensorgane erfüllt 

werden müssen, andererseits geht es um die 

Absicherung des betrieblichen Erfolgs. Mit 

der jährlichen Studie wollen wir in Zukunft 

auch den Dialog zwischen Unternehmen för-

dern, wie andere Unternehmen vergleichba-

rerer Größe im Umgang mit ihren Risiken 

aufgestellt sind und welche Methoden und 

Tools für ihre Größe und Unternehmenskul-

tur einsetzbar sind.“� W

U

info

Die Funk International Austria GmbH ist mit 4 Standorten in Österreich ein Teil der 

Funk Gruppe, einer der größten inhabergeführten und unabhängigen Industrie-

versicherungsmakler und Risk Consultants in Europa. 1879 in Berlin gegründet, 

beschäftigt die Unternehmensgruppe heute 1.150 Mitarbeiter an 32 Standorten in 

Europa und ist für Kunden aus allen Branchen tätig. Über das eigene internationale 

Netzwerk „The Funk Alliance“ ist Funk weltweit präsent und betreut Unternehmen 

in allen wesentlichen Fragen des Versicherungs- und Risikomanagements sowie 

der Vorsorge. Mit ihrer Beratung bietet Funk Unternehmen die Basis für Sicherheit 

im Umgang mit Risiken.
Vorstandschef Hendrik F. Löffler: 
„Ein einzigartiges Projekt!“

Ulrike Domany-Funtan: 
„Unsicherheit bei den 
Unternehmen.“
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Zufriedenheit bei UNIQA
Die UNIQA Insurance Group (UNIQA) ist in den ersten drei Quartalen 2017 in allen Versicherungs-
sparten weiter gewachsen. In Summe stiegen die verrechneten Prämien inklusive der Sparanteile 
der fonds- und der indexgebundenen Lebensversicherung um gute 6,1 Prozent. 

trategiekonform konnten die Prä-

mieneinnahmen vor allem in Zentral- 

und Osteuropa deutlich gesteigert werden 

(+ 19,7 Prozent), insbesondere in der Scha-

den- und Unfallversicherung sowie der 

fonds- und der indexgebundenen Lebens-

versicherung. Auch in Österreich sind die 

Prämien um 0,7 Prozent leicht gestiegen, 

wobei die Krankenversicherung und die 

Schaden- und Unfallversicherung deut-

lich zugelegt haben, während die Prämi-

en aus der Lebensversicherung durch die 

strategische Zurückhaltung bei Einma-

lerlägen zurückgegangen sind. UNIQA 

CEO Andreas Brandstetter interpretiert: 

„Mit der Entwicklung in den ersten neun 

Monaten sind wir zufrieden: Es ist uns ge-

lungen, die Prämien weiter zu steigern, und 

wir konnten auch beim Ergebnis vor Steu-

ern deutlich zulegen. Auch mit unseren An-

strengungen zur nachhaltigen Verbesse-

rung im Kerngeschäft waren wir erfolgreich: 

Vor allem aufgrund der Reduktion der Kos-

tenquote und der weiteren Verbesserung 

der Combined Ratio ist es gelungen, das 

versicherungstechnische Ergebnis um 69,4 

Prozent zu steigern. Diese nachhaltige Ver-

besserung überkompensiert sowohl die 

Rückgänge im Kapitalanlageergebnis, wo 

uns die Folgen des Niedrigzinsumfeldes 

nach wie vor zu schaffen machen, als auch 

die erhöhten Schäden aus den Wetterereig-

nissen der ersten neun Monate.

Aufgrund der starken Entwick-

lung in den ersten neun Monaten 

rechnet UNIQA für das Geschäfts-

jahr 2017 mit einem deutlichen 

Wachstum der verrechneten Prä-

mien von rund 4 Prozent. Trotz 

des seit 2016 laufenden Inves-

titionsprogramms und des her-

ausfordernden Niedrigzins-

umfelds beabsichtigt UNIQA 

auch weiterhin, die jährliche 

Ausschüttung je Aktie im Rah-

men einer progressiven Dividen-

denpolitik in den kommenden Jahren 

kontinuierlich zu steigern.� W

S

Andreas 
Brandstetter: 
„Die Combined 
Ratio weiter 
verbessert.“

Mehr Zeit für 
Ihre  Kunden 
Mit wefox reduzieren Sie Ihren  administrativen Aufwand deutlich.  
Gleichzeitig unterstützen wir Sie bei der Terminvorbereitung.

  Modernstes Maklerportal und kostenlose Kunden-App
  Kompetentes Backoffi  ce
  Automatisierte Geschäftsprozesse
  Kunden binden und neue fi nden

Mehr Informationen unter:
www.wefox.at/makler

wefox, die digitale und unabhängige Serviceplattform, verbindet Versicherungsmakler, Kunden und Versicherungs-
gesellschaften. Unser Ziel ist, das Versicherungserlebnis für alle Marktbeteiligten  voranzutreiben und anzuführen.

Unsere starke Gemeinschaft.
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Hausverstand einschalten!
Seit Donald Trump sind sie in aller Munde: Fake News sind keine Falschmeldungen, sondern bewusst 
lancierte gefälschte Nachrichten, die möglichst viel Schaden anrichten sollen. Ein Phänomen, das 
mittlerweile auch die Reiseversicherer betrifft.

as früher der Kettenbrief war, sind 

heute gezielte Fake News, die sich 

durch Liken und Sharen im Internet ver-

breiten. Durch das neue Medium potenziert 

sich der Effekt allerdings. Wie beim Ketten-

brief sind es aber auch hier gutgläubige 

Medienkonsumenten, die dafür sorgen, 

dass die Kette nicht abreißt. In manchen 

Fällen erreichen die gefälschten Meldun-

gen ein so großes Publikum, dass sie zum 

globalen Problem werden, nicht zuletzt für 

die Reisebranche. Der 17. Reise-Sicher-

heitsgipfel der Europäischen Reiseversi-

cherung widmete sich heuer diesem The-

ma, denn der Effekt von Fake News auf die 

Branche ist nicht zu unterschätzen: „Nicht 

zuletzt sind es aber falsche oder maßlos 

übertriebene Berichte über Terroranschlä-

ge, Epidemien und andere Katastrophen, 

die dazu führen, dass Reisen storniert oder 

ganze Regionen gemieden werden“, so der 

Gastgeber, Vorstandsvorsitzender Mag. 

Wolfgang Lackner.

Der Wahrheitseffekt
Als Expertin zum Thema hatte die Europäi-

sche die Journalistin Mag. Ingrid Brodnig 

eingeladen, die erklärte, wie solche Mel-

dungen viral werden. So kursierte etwa im 

heurigen Sommer eine Facebook-Meldung 

über Ebola-Fälle in Italien, unappetitliche 

Fotos inklusive. Laut Text sei es erstaun-

lich, dass in Italien bisher nur 40 Fälle ge-

meldet worden seien, wo doch der Flücht-

lings-Massenansturm aus Afrika nicht 

abreiße und die Flüchtlinge oft nicht wüss-

ten, dass sie infiziert sind. Allerdings 

stammte diese Meldung von 2014, noch vor 

der Flüchtlingskrise. Trotzdem erhielt der 

Eintrag 88.000 Likes, Kommentare und 

Shares – ein Umstand, der noch zusätzlich 

dafür sorgt, die Meldung als wahr erschei-

nen zu lassen. Denn: „Je öfter man eine 

falsche Meldung liest, desto mehr gewinnt 

sie an Glaubwürdigkeit. Das ist der wissen-

schaftlich erforschte Wahrheitseffekt“, 

so die Internet-Expertin Brodnig. Das kön-

ne sogar dazu führen, dass auch seriöse 

Medien die Meldung übernehmen. Die 

Gründe, warum Fake News in die Welt ge-

setzt werden, sind vielfältig. Einige werden 

schlicht aus Jux und Tollerei lanciert oder 

dienen dazu, Leser auf bestimmte Seiten im 

Internet zu locken. Je marktschreierischer 

und sensationeller die Meldung hier ist, 

umso besser. Hinter anderen stecken je-

doch handfeste politische oder wirt-

schaftliche Motive. So können durch 

Falschmeldungen Konkurrenten diskredi-

tiert oder mit verschwörerischen Pseudo-

Nachrichten der Hass gegen bestimmte 

Ethnien geschürt werden – in Zeiten des 

Terrors ein brandaktuelles Thema. 

Gut informiert
Am besten besorgt man sich alle Fakten 

aus einer sicheren Quelle. Gesicherte 

Informationen zu vermeintlichen Gefähr-

dungslagen liefert hier das Außenamt: 

Seine Serviceseiten „reiseinformatio-

nen.at“ bzw. „reisewarnungen.at“ ver-

zeichnen 4,5 Millionen Zugriffe im Jahr 

und stellen die Sicherheitslage in 192 

Ländern dar. Auch kann man hier die 

„Reiseregistrierung“ nutzen, die es Rei-

senden ermöglicht, Zielgebiet und Rei-

sedauer bekannt zu geben und damit im 

Fall einer Krise erreichbar zu sein. 

Obwohl es für Schäden, die durch Fake 

News oder Cybercrime verursacht werden, 

keine Versicherung gibt, empfahl Mag. 

Lackner, in jedem Fall auch immer eine 

umfassende Reiseversicherung abzu-

schließen. Bei der Europäischen Reise-

versicherung beobachtet man einen star-

ken Trend zu Jahresreiseversicherungen: 

„Der Abschluss zahlt sich bereits ab zwei 

Reisen pro Jahr aus“, so der Experte. Auf 

diese Art sei man auf Reisen jederzeit und 

sofort abgesichert. Mittlerweile hätten 

auch die unabhängigen Makler das Poten-

zial dieses Produkts entdeckt.

Die neue Urlauberia-App könne 

allerdings auch bei Falschmeldungen 

durchaus hilfreich sein, da sie Daten, 

Kontaktinformationen und einen Not

fallbutton biete. Lackners wichtigster Tipp 

für alle Lebenslagen: „Nicht alles glau-

ben, was man liest, sondern den Haus-

verstand einschalten!“� W

W

Gastgeber Wolfgang Lackner mit seinen Referenten Ingrid Brodnig, Peter 
Guschelbauer und Josef Peterleithner. 
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Unter Dach und Fach
Die Haushaltsversicherung ist nicht nur ein Basisprodukt, sondern mitunter auch die einzige 
Polizze in einem durchschnittlichen Portfolio. Kein Wunder, schützt sie doch vor den häufigsten 
Sachschäden. Doch auch bei Standardprodukten gibt es interessante Innovationen.

ie heimischen Versicherer, etwa 

die Wiener Städtische, sehen die 

Haushalts- und Eigenheimversicherung 

als ein sehr stabiles Geschäft, verzeich-

nen aber ein erhöhtes Interesse hinsicht-

lich neuer Gefahren bzw. sich neu ent

wickelnder Bedürfnisse. Entsprechend 

werden die Produkte laufend weiterent-

wickelt. Dazu gehört etwa der Schutz vor 

Phishing beim privaten Online-Banking 

oder bei Kartenmissbrauch – die soge-

nannte Pay Protection. „In den vergan-

genen Jahren sind die Gefahren, die im 

Internet lauern, stark gestiegen. Aus 

diesem Grund ist es wichtig, sich gegen 

Cyber-Risiken gezielt abzusichern“, so 

Vorstandsdirektorin Doris Wendler. „Mit 

Pay Protection werden Vermögensschä-

den bis 2.500 Euro ersetzt, wenn sich 

Personen mithilfe gefälschter E-Mails 

vertrauliche Zugangs- oder Identifika

tionsdaten verschafft haben und somit 

unerlaubte Online-Geschäfte tätigen.“ 

Weitere aktuelle Trends: Das steigende 

Sicherheitsbedürfnis der Bevölkerung 

spiegelt sich in der zunehmenden Be-

liebtheit von konkreten Sicherheitsmaß-

nahmen wider. Die Städtische unter-

stützt deren Installation bereits mit 

einem Prämiennachlass. Auch der 

Zusatzbaustein Rasche Hilfe gewinnt 

zunehmend an Bedeutung. Hier bekom-

men die Kunden im Versicherungsfall 

unverzüglich Unterstützung – vom Not-

fall-Handwerkerdienst bis hin zur Ersatz-

unterkunft.

Maßgeschneidert mit Bausteinen
Kurt Möller von der Zurich ortete drei 

wichtige Trends in der für ihn überaus 

wichtigen Sparte: „Erstens die grobe 

Fahrlässigkeit, also die Deckung jener 

Schäden, die grob fahrlässig herbei

geführt werden. Wir bieten dazu mehrere 

Varianten zur Auswahl an, beginnend 

von einem kleinen Schutz von 20.000 

Euro bis hin zu einer Volldeckung.“ 

Ein weiterer Trend sei die Nachfrage 

nach einer All-Risk-Deckung im priva-

ten Bereich: „Bei unseren Haushalts- 

und Eigenheim-Produkten können Schä-

den aus ,unbenannten Gefahren‘ 

eingeschlossen werden. Dies beinhaltet 

ein prämienfreies Zusatzpaket für 

alltägliche Risiken, beispielsweise Fol-

geschäden bei Heizölaustritt, Entfer-

nung von Graffiti, Gebäudeschäden 

durch wildlebende Nagetiere und Wild-

vögel.“ Aufgrund der häufigeren 

Unwetterschäden verzeichne er auch 

Interesse an besserem Versicherungs

schutz: „Unsere Produkte bieten Limits 

bis zu 100.000 Euro. Das ist weit über 

den marktüblichen Summen.“ 

Helvetia hat die Eigenheim- und Haus-

haltsversicherung 2016 umfassend 

überarbeitet und erweitert und dabei 

vor allem auf Kundenfreundlichkeit 

gesetzt. Neue Features sind hundert

prozentiger Schutz bei grober Fahrläs

sigkeit oder der Ausschluss von Unter-

versicherung. Auch der neue Baustein 

Garten/Wellness hat sich mittlerweile 

gut etabliert. Damit lassen sich teure 

Gegenstände, welche sich im Garten 

befinden, wie Whirlpools, Swimming-

pools oder Saunen, trotzdem gegen 

Feuer-, Sturm- und Leitungswasser

schäden versichern – auch bei Miet- oder 

Genossenschaftswohnungen. Auch Hel-

vetia hat die Zeichen der Zeit erkannt 

und bietet ihren Kunden eine Cyber-Ver-

sicherung. Zudem können neue Formen 

der Mobilität wie Segway, E-Bike oder  

E-Scooter in der Haushaltsversicherung 

ebenso mitversichert werden wie Photo-

voltaikanlagen.

Gefahren der Digitalisierung
Mit standardisierten modularen Produkt-

bausteinen bietet die Generali für jeden 

Kunden flexibel bedarfsgerechte Ver

sicherungslösungen an. Wesentlich 

erweiterte Bündelungsmöglichkeiten 

vereinfachen den Verkaufsprozess und 

schaffen die Möglichkeit für ein 

umfassendes Cross- & Upselling. „Neben 

der umfassenden Beratungsmöglichkeit 

der klassischen Versicherungssparten 

können nun neu auch weitere innovative 

Produkte standardisiert angeboten wer-

den, beispielsweise eine Jahresreise

versicherung, Bauwesenversicherung, 

Rechtsschutzversicherung, Unfallversi-

cherung sowie umfassende Assistance-

Lösungen“, so Dr. Christoph Zauner. 

Gerade in diesen Bereichen seien die 

Versicherungsdurchdringung und das 

D

Kurt Möller: „Steigender Nachtrag 
nach  All-Risk-Deckung.“
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Risikobewusstsein teilweise noch sehr 

gering – wohingegen die Praxis zeigt, 

dass hier die Anzahl von existenzbedro-

henden Schäden deutlich zunimmt. 

Durch die Digitalisierung entstehen zu-

dem neue Bedrohungsszenarien und 

Risiken: „Unsere Aufgabe als Versicherer 

ist es, diese zu erkennen und Lösungen 

anzubieten. Die Trends gehen eindeutig 

dahin, dass neben den klassischen Ver-

sicherungssparten auch neue Produkte 

und Dienstleistungsservices angeboten 

werden. Zudem wird die Nachfrage nach 

Risikoprävention im Privatbereich im-

mer größer.“ 

Die Allianz beobachtet im städtischen 

Bereich aufgrund der gestiegenen Im-

mobilienpreise den Trend zu kleineren 

Wohnungen. Hierfür bietet sie mit der 

„All-in-One Kompakt“ eine ideale und 

kostengünstige Versicherungslösung. 

Auch für einen ganz speziellen Bereich 

bietet das Unternehmen ein passendes 

Produkt: In Österreich werden immer 

häufiger Drohnen genutzt. Hier steigt 

das Bewusstsein der Kunden für Gefah-

ren, wie etwa Verletzung von Personen 

und Schädigung von Gegenständen 

durch Drohnen. Bei der Allianz ist der 

Betrieb von Drohnen standardmäßig in 

der Privathaftpflichtversicherung ver

sichert, sofern diese ohne behördliche 

Genehmigung betrieben werden.

Ein neuer Player in dieser Sparte ist die 

Nürnberger, die die Haushalts- und 

Eigenheimversicherung vor rund einem 

Jahr eingeführt hat: „Wir freuen uns, dass 

diese Tarife so positiv vom Markt aufge-

nommen wurden. Unsere Vertriebspartner 

schätzen sie als sinnvolle Ergänzung in un-

serer Angebotspalette. Wir gehen davon 

aus, dass sich dieses Produktsegment wei-

terhin positiv entwickeln wird und dazu 

beiträgt, unsere Bedeutung über die 

Lebensversicherung hinaus auch in der 

Sachversicherung zu stärken“, so Dr. Phi-

lip Steiner. Auch er beobachtet die Ent-

wicklung der Digitalisierung, etwa bei Ver-

netzungen oder Smart Homes: „Darüber 

hinaus lässt sich eine 2-Gruppen-Entwick-

lung erkennen. Jene, die sich der Vollkas-

ko-Mentalität zuschreiben und tenden

ziell ,All-Risk-Deckungen‘ suchen, sowie 

jene, die preissensitiv sind und auch die   

Eigenverantwortung gegen Prämiennach-

lass in den Fokus stellen. Hier werden 

explizite, bewusste Deckungswünsche 

gefordert bei gleichzeitigem Bekennt-

nis zur Übernahme von nicht existenz-

bedrohenden Risiken. Hier wird vor 

allem der Makler eine wichtige Rolle in 

puncto Dokumentation einnehmen.“

Wichtiger Partner
Der Partnervertrieb hat für die Versiche-

rungsunternehmen große Bedeutung, 

sowohl in der Bestandsgröße als auch 

beim Neugeschäftsaufkommen. Die knapp 

1.200 Maklerverbindungen der Helvetia 

vermitteln einen wesentlichen Anteil der 

verrechneten Prämien in der Sparte Haus-

Die Gefahren im Internet werden noch immer unterschätzt.
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Auch der Wohnraum braucht Deckungskonzepte, die den Investitionen entsprechen.
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Einbruch gezielt erschweren
Die Zahl der Anzeigen bei Wohnraumeinbrüchen ist 2016 im Vergleich zum Vorjahr um rund  
16 Prozent auf 12.975 Anzeigen zurückgegangen. Im Schnitt verübten Einbrecher 2016 pro Tag 
35 Einbrüche in Österreich. Während die Zahl der Einbrüche sinkt, steigt der Anteil an Ein-
bruchsversuchen allerdings deutlich an.

er VVO, das Bundeskriminalamt und 

das KFV haben vor Kurzem dazu auf-

gerufen, gezielte Präventionsmaßnahmen 

zu setzen, und präsentierten Ergebnisse 

aus der neuen KFV-Täterstudie. Ergebnis: 

Einbrecher wählen in der Regel den Weg 

des geringsten Widerstands.

Der überwiegende Teil der Einbrecher 

sucht Objekte per Zufallsprinzip aus 

und verfolgt vorrangig das Ziel, unter 

möglichst geringem Aufwand möglichst 

rasch „Beute“ zu machen. Zumeist sind 

die Täter dabei nicht auf sich allein ge-

stellt, sondern agieren in kleineren Grup-

pen von zwei bis vier Personen. Bei der 

Auswahl des Tatobjekts werden Orte mit 

guter Anbindung, Häuser am Siedlungs-

rand, ungeschützte Häuser und uneinseh-

bare Eingänge sowie Wohnungen in den 

unteren beziehungsweise oberen Stock-

werken bevorzugt. „Schon mit ein wenig 

Eigeninitiative und kleinen Veränderun-

gen der Gewohnheiten können wertvolle 

Maßnahmen zum eigenen Schutz vor Ein-

bruch getätigt werden“, resümiert Dr. Oth-

mar Thann, Direktor des KFV. Die Polizei 

selbst, so Franz Lang, Direktor des Bundes-

kriminalamtes, führt spezielle Beratungen 

mit Spezialisten der Kriminalprävention 

kostenfrei in ganz Österreich unter der Te-

lefonnummer 059 133 durch.

„Wir wollen“, ergänzt Hartwig Löger, Vize-

präsident des VVO, „ weiter dabei helfen, 

das Bewusstsein in der Bevölkerung zu 

steigern. Nur wenn alle etwas dazu bei

tragen, den Einbrechern das Leben schwer 

zu machen, werden die Zahlen der Ein-

bruchsstatistik weiter sinken.“

Der VVO hat eine „Checkliste Einbruch-

schutz“ entwickelt, die online unter 

https://bewusst-sicher-zuhause.at/

checkliste-einbruch/ mit hilfreichen 

Tipps zum Einbruchschutz und Anre-

gungen zur Prävention versorgt.� W

D

Hartwig Löger, VVO-Vizepräsident, General Franz Lang, 
Direktor des Bundeskriminalamtes, Dr. Othmar Thann, 
Direktor des KFV, Dr. Louis Norman-Audenhove, GS des 
VVO, setzen auf Prävention.

halt/Eigenheim. Philip Steiner von der 

Nürnberger betont auch die Innovations-

kraft der Partner: „Gerade Versiche-

rungsmakler sind vielfach das Spiegel-

bild des Käufermarktes und sind nicht 

selten Ideengeber für Produkterwei

terungen. Wir sehen aber auch in Zu-

kunft, insbesondere vor dem Hinter-

grund der IDD, den Auftrag des Maklers, 

nämlich die objektive Suche nach der 

am besten geeigneten Deckung, noch 

deutlicher hervorgehoben.“

„Unsere Maklerpartner sind für uns sehr 

wichtig und haben einen besonders hohen 

Stellenwert“, betont auch Kurt Möller. 

„Wenn wir Produkte entwickeln oder 

anpassen, orientieren wir uns dabei an 

den Erwartungen unserer Kundinnen und 

Kunden. Um diese zu verstehen, arbeiten 

wir sehr eng mit unseren Maklerpartnern 

zusammen. Unsere Maklerpartner 

schätzen, dass wir sie einbeziehen. Das 

zeigt sich auch in der sehr erfreulichen 

Entwicklung des Geschäftsaufkom-

mens. Ein schöner Vertrauensbeweis, für 

den wir uns sehr bedanken.“

Eine Entwicklung, die sich quer über 

alle Sparten hinweg zeigt: Praktisch 

alle Versicherer setzen heute auf digi-

tale Kommunikation mit Kunden, aber 

auch Vertriebspartnern. Entsprechend 

boomen die jeweiligen elektronischen 

Maklernetze.� W

Die richtige Eigenheimversicherung sollte rechtzeitig mit dem Makler analysiert werden.
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36 VM Kurzmeldungen

Attraktiver Ertrag
und hohe Sicherheit

eit seiner Einführung 2013 gehört 

der SmartGarant zu den gefrag­

testen Produkten der DONAU Versiche­

rung. Beim diesem Produkt partizipieren 

Kunden mit ihrem Sparguthaben im 

Deckungsstock am Erfolg eines Index. 

Für die Teilnahme daran werden die 

jährlichen Gewinnanteile aus der 

klassischen Veranlagung eingesetzt. Das 

erhöht die Ertragschancen, denn das 

Sparguthaben inklusive der erwirtschaf­

teten Gewinne befindet sich jederzeit im 

Donau-Deckungsstock und ist so vor ne­

gativen Kursverläufen geschützt. Durch­

schnittlich veranlagen Donau-Kunden 

um die 15.000 Euro in den SmartGarant. 

Viele Kunden und Geschäftspartner 

stellen sich in puncto Vorsorge verstärkt 

Alternativen zu Aktien vor. Die Donau 

reagiert auf diesen Bedarf und stellt mit 

dem SmartMultiAssetIndex einen weite­

ren Index zur Wahl. Die Wahl zwischen 

dem seit 2013 bestehenden SmartAktien­

Index und SmartMultiAssetIndex wird 

auch allen bestehenden Kunden im Rah­

men ihrer jährlichen Wahlmöglichkeit 

angeboten.� W

S

5-Sterne-Risikolebensversicherung
ie Risikolebensversicherung RISK 

Premium der Gothaer erreichte 

beim aktuellen Rating durch das unabhän­

gige Analysehaus Morgen&Morgen die Top­

bewertung von 5 Sternen. Erst vor wenigen 

Wochen war auch die selbstständige Be­

rufsunfähigkeitsversicherung BU Premium 

der Gothaer mit 5 Sternen bewertet wor­

den. „Unsere Vertriebspartner wissen um 

die Qualität des Gothaer-Angebots und 

empfehlen daher gern unsere Produkte“, 

betont Direktor Helmut Karner. Dass so­

wohl BU- als auch Lebensrisikoversiche­

rung mit 5 Sternen dekoriert wurden, 

spreche für die Seriosität des Angebots.� W

D

Uniqa Innovation Lab
itte November fand die Eröffnung 

des mit 9.000 Quadratmetern 

größten Innovationszentrums und 

Start-up-Hubs Mitteleuropas, weXele-

rate, im Design Tower im Herzen Wiens 

statt. „Als Vermieter leistet Uniqa einen 

wichtigen Beitrag zur Stärkung des 

Digitalstandortes Österreich und för­

dert damit die Ansiedlung von innova­

tiven Unternehmen“, erklärt Andreas 

Nemeth, Uniqa Group Innovation Team. 

Bei weXelerate begegnen einander nam­

hafte Unternehmen und innovative 

Start-ups. 

Uniqa ist nicht nur Vermieter, sondern 

auch Corporate Partner von weXelerate 

und gibt ausgewählten Start-ups so die 

Möglichkeit zur engen Zusammenarbeit. 

Dadurch können Start-ups von der eta­

blierten Infrastruktur, Markterfahrung 

und auch finanziellen Stärke eines Ver­

sicherungsunternehmens profitieren.�W

M

Erfolgreiche Fusion
ückwirkend zum 1. Jänner 2017 

werden die Aon Hewitt GmbH, die 

Aon Benfield Rückversicherungsmakler 

GmbH gemeinsam mit der VERO Versiche­

rungsmakler GmbH, der VERO Betriebliche 

Vorsorge GmbH und der VERO Kollmann 

Versicherungsmakler GmbH auf die Aon 

Austria Versicherungsmakler GmbH – eine 

100-Prozent-Beteiligung der Aon Holdings 

Austria GmbH – als übernehmende 

Gesellschaft verschmolzen. Diese wurde 

sodann in Aon Austria GmbH umbenannt. 

Die Aon Jauch & Hübener GmbH bleibt 

unverändert als 100-Prozent-Beteiligung 

der Aon Holdings Austria GmbH bestehen. 

Die gebündelten Kompetenzen des aus der 

Fusion hervorgegangenen stärksten Vor­

sorge,- Risiko- und Versicherungsberaters 

in Österreich mit rund 400 Mitarbeitern in 

acht Bundesländern und der Unterneh­

menszentrale in Wien spiegeln sich im 

neuen gemeinsamen Markenauftritt unter 

Aon Austria wider. Für die operative Ge-

schäftsführung in Österreich zeichnen 

Andrea Guffanti, Mag. Helmut Geil, Mag. 

Artur Gruner, Mag. Bernhard Stieger und 

Mag. Claudia Stránský verantwortlich.� W

R
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Klaus Kurz übernimmt mit Jahresbeginn 

zusätzlich zu seiner bisherigen Funktion 

als Landesdirektor für Salzburg die Lei-

tung der Zurich-Landesdirektion in Ober-

österreich. Damit folgt er auf Mag. Klaus 

Riener, der als Leiter Partnervertriebe in 

die Direktion von Zurich wechselt. Kurz 

ist seit 1991 bei dem Unternehmen. Er 

begann seine Laufbahn als Sachbearbei-

ter im Fachdienst, war Referent in der Versicherungstechnik für 

Firmenkunden und wechselte 1998 in die Maklerbetreuung im Ver-

trieb. 2006 wurde er zum Landesdirektor für Salzburg ernannt.

Mag. Florian Weikl übernimmt mit  

1. Jänner 2018 die Leitung des Bereichs 

Marktmanagement bei der Zurich. In 

seiner neuen Position ist Weikl für die 

Markenpositionierung von Zurich in 

Österreich und sämtliche strategische 

und operative Marketingbelange des 

Unternehmens verantwortlich. Florian 

Weikl ist seit 2007 bei Zurich. Er übernahm 2009 die Leitung für den 

Vertrieb Makler und Agenturen und wurde Anfang 2017 zum Leiter 

Partnervertriebe ernannt. Seine Nachfolger als Leiter Partnerver-

trieb ist Klaus Riener.

Zurich

Klaus Kurz

Mag. Robert Lasshofer, Generaldirek-

tor der Wiener Städtischen Versiche-

rung, wurde für seine Verdienste um 

die Versicherungsbranche der Berufs-

titel „Kommerzialrat“ verliehen. Das 

Dekret wurde ihm von Bundesminister 

Thomas Drozda überreicht. „Robert 

Lasshofer hat fast sein ganzes beruf

liches Leben der Versicherungswirt-

schaft gewidmet und diese in Österreich auch maßgeblich ge-

prägt. Daher freut es mich besonders, dass sein Wirken mit 

dieser Würdigung ausgezeichnet wird“, so Günter Geyer, 

Aufsichtsratsvorsitzender der Wiener Städtischen Versicherung. 

Lasshofer ist seit 1999 im Vorstand der Wiener Städtischen 

Versicherung. 2010 übernahm der studierte Volkswirt den 

Vorstandsvorsitz der Wiener Städtischen. 

Dr. Günter Geyer, Vorstandsvorsitzender des Wiener Städtischen 

Versicherungsvereins, wurde durch den Botschafter der Slowa-

kischen Republik, Peter Mišík, die „Goldene Plakette des Minis-

ters für Auswärtige und Europäische Angelegenheiten“ über-

reicht. Dr. Geyer gilt als Pionier im Versicherungsgeschäft in 

Zentral- und Osteuropa. Mit der Kooperativa gründete er 1991 in 

Bratislava die erste private und ausländische Versicherung in 

den Reformländern. „Seit vielen Jahren leistet Günter Geyer 

einen wertvollen Beitrag zur Entwicklung der slowakisch-öster-

reichischen Beziehungen – neben seinen sehr erfolgreichen 

wirtschaftlichen Aktivitäten ist sein Engagement auch im Bereich 

der Kunst und Kultur erheblich. Damit trägt er wesentlich zur 

Sichtbarkeit der Slowakei in Österreich bei“, erklärte Peter 

Mišík, Botschafter der Slowakischen Republik. Der Wiener 

Städtische Versicherungsverein hat in Zusammenarbeit mit der 

slowakischen Botschaft zahlreiche Kunstprojekte realisiert. Im 

Rahmen der Reihe „Architektur im Ringturm“ wurde 2016 das 

wertvolle kulturelle Erbe der Holzkirchen in der Slowakei 

thematisiert. „Künstlerisches und kulturelles Schaffen sind 

identitätsstiftend. Länderübergreifendes Engagement im Kunst- 

und Kulturbereich ist seit jeher ein fester Bestandteil unserer 

Konzernphilosophie“, so Dr. Geyer in seiner Dankesrede bei den 

Überreichungsfeierlichkeiten.

Wiener Städtische

Florian Weikl

Robert Lasshofer

Mag. Helmut Geil, ehemaliger Geschäfts-

führer der Aon Benfield Rückversiche-

rungsmakler GmbH, kehrte nach einer 

kurzen Zwischenstation in der Branche 

mit November als Managing Director Aon 

Austria zurück. Der Salzburger startete 

nach dem Studium an der juristischen 

Fakultät in Salzburg bereits 1998 seine 

Karriere in der Versicherungswirtschaft 

bei der Assitalia bzw. Generali in London, bevor er 2001 als Kunden-

betreuer zu Aon Rück nach Hamburg wechselte. Verschiedene 

Stationen bei Aon führten ihn von Hamburg nach Wien, wo er zuletzt 

bis August 2017 bei Aon Benfield für die strategische und operative 

Leitung des Geschäfts verantwortlich zeichnete.

Aon Austria

Helmut Geil

VIG als Top-Recruiter

„Best Recruiters“ ist die größte Recruiting-Studie im deutschsprachigen Raum. Heuer wurde zum achten Mal die Recruiting-Qualität 

österreichischer Unternehmen untersucht. Eines dieser Topunternehmen ist die Vienna Insurance Group. Sie ging aus der diesjährigen 

Best-Recruiters-Studie in der Kategorie Versicherungsbranche zum ersten Mal als Sieger hervor. In den vergangenen drei Jahren hatte 

die VIG jeweils Silber gewonnen. Die Leiterin des VIG Personalmanagements, Birgit Moosmann, meint zur Auszeichnung: „Wir sind 

mächtig stolz darauf, dass wir uns auf Rang eins verbessern konnten. Dahinter stecken sehr viel Arbeit und Herzblut, wofür ich meinem 

engagierten Team danken möchte. Für die Visitenkarte eines Unternehmens sind der professionelle Auftritt nach außen und ein wert-

schätzender Umgang mit Bewerberinnen und Bewerbern enorm wichtig.“
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38 VerMischtes

„Geradeausfahren ist auch das, was 
der ab 103.900,– Euro teure GLC 63 
AMG am besten kann.“
Aus einem Fahrbericht in der Tageszeitung „Die Presse“

„Winterlich ist es heute nicht nur  
in den Alpen, sondern auch in 
Vorarlberg und Oberkärnten.“
Aus einem Wetterbericht auf Ö1

„Zentralfriedhof: Neues Cafe erhöht 
die Attraktivität des 2. größten 
Friedhofs Europas.“
Jubelmeldung im Pressedienst der Stadt Wien

„In Kapfenberg habe ich zu allen 
,Langer‘ gesagt. Weil das dort üblich 
ist. Vielleicht ist es außerhalb von 
Kapfenberg anders.“
Peter Pilz im „KURIER“

„In diesem Rahmen präsentieren wir 
Ihnen 15 lässige Kerle, die nicht nur 
in ihrem Metier die Nase vorn haben, 
sondern auch den Schmachtfaktor 
hochlegen.“
Im Magazin „Madonna“ über den Internationalen 

Männertag

„Snapchat wird facebookiger“
Titel einer Meldung aus einem deutschen 

Kommunikationsportal

„Let’s talk about feets“
Marketingspruch auf einem neu eröffneten 

Fußpflegesalon in Wien

„Es ist heute unmöglich, den Wunsch 
nach einer liberalen Verjüngung des 
Cabinets länger zu unterdrücken. Es 
kann wirklich nicht so bleiben, muss 
wirklich anders werden.“
Aus der „Neuen Freien Presse“ vom 14. November 1867

Schlusspointen

eist beginnt es rund um den Weltspartag und geht bis Jahresende, wenn sich die 

wirtschaftsmediale Aufmerksamkeit auf Vorsorgeprodukte konzentriert. Dutzende 

Spitzenvertreter der Kredit- und der Versicherungswirtschaft appellieren an das Vor-

sorgebewusstsein der Österreicher, vor allem im Hinblick auf Alter, Pflege oder sons-

tige Unbillen des Lebens. Das ja immer länger wird. Zahllose Themenbeilagen von Zei-

tungen und Magazinen sowie Legionen von Broschüren säumen den Weg der 

Überzeugungsarbeit.

Generalmotto: Das Sparbuch allein ist zu wenig, man sollte für die längerfristige Vorsorge 

andere, höherverzinsliche Veranlagungsformen wählen – zumal in der anhaltenden Null-

zinsphase auf den Sparkonten das Angesparte um die jährliche Inflation kontinuierlich 

wegschmilzt. So weit ist alles klar. Doch wie sehen die Fakten aus?

Die Nationalbank hat sich jüngst dieses Themas angenommen. Ihr nicht gerade ermun-

ternder Befund: Das Investment in Vorsorgeprodukte ist in Österreich krass unterdurch-

schnittlich. Nur ein Fünftel des gesamten Geldvermögens der privaten Haushalte in 

Höhe von 638 Milliarden Euro (Stand Juni 2017) entfällt auf Produkte für die Al-

tersvorsorge, während dieser Anteil im EU-Durchschnitt fast doppelt so hoch ist. In 

Österreich ist dieses Anlagesegment in den letzten 20 Jahren nur schwach gewachsen. In 

den meisten übrigen EU-Mitgliedsstaaten investierten Haushalte im selben Zeitraum 

mehr in Vorsorgeprodukte. Kurzfristig verfügbare Einlagen sind derzeit – wie auch in den 

vergangenen Jahren – die bei Weitem beliebteste Anlageform der österreichischen Haus-

halte, obwohl damit kaum Erträge erzielt werden konnten.

Vorsorgeprodukte spielen in der Finanzgebarung österreichischer Haushalte aber eine 

vergleichsweise untergeordnete Rolle. Mit nur 21 Prozent oder 134 Milliarden Euro des 

gesamten Geldvermögens waren in Österreich betriebliche und private Vorsorgeproduk

te wie Lebensversicherungen (81 Mrd. Euro), kapitalgedeckte Pensionsansprüche  

(43 Mrd. Euro) und Ansprüche aus betrieblichen Vorsorgekassen (10 Mrd. Euro) im 

europäischen Vergleich äußerst schwach ausgeprägt. In Deutschland lag dieser Anteil 

bei über 30 Prozent, im EU-Durchschnitt sogar bei 38 Prozent.

Kommt wenigstens diesmal die Financial Literacy in das Bildungskonzept der Regierung?

Von Milan Frühbauer

Zwischen Anspruch 
und Wirklichkeit
M
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WOHL
FÜHLEN

Machen Sie es sich bequem! 
TOP Heimvorteil - die Haushaltsversicherung mit 
100%igem Schutz bei grober Fahrlässigkeit.

www.hdi.at/haushalt



JETZT VORSORGEN MIT DEM 
ALLIANZ CYBER-SCHUTZ!
SCHÄDEN IM BEREICH DER INFORMATIONSTECHNOLOGIE HÄUFEN SICH.  
GERÄTE WERDEN PLÖTZLICH UND UNERWARTET KAPUTT.  
CYBER-ATTACKEN UND DATENVERLUST KÖNNEN MASSIV INS GELD GEHEN.

„Allianz Business“ mit „Allianz Cyber-Schutz“ bietet für Unternehmen zahlreiche  
Möglichkeiten der Absicherung:

–	 Computerversicherung – Bit & Byte
–	 Notfall-IT-Assistance
–	 Allianz Cyber-Schutz
–	 Vertrauensschadenversicherung von Euler Hermes Deutschland

Mehr Informationen unter: allianz.at/makler2017

Allianz Elementar Versicherungs-Aktiengesellschaft, Sitz: 1130 Wien, Hietzinger Kai 101–105, www.allianz.at


